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Alo largo de la historia nos encontramos con exigencias que seguro que a los
comunistas de pro que sufrimos les parecen sectarias y xendéfobas. Por ejem-
plo, en la Segunda Guerra Mundial, los reclutas estadounidenses debian, al
menos, medir 1,52 metros y tener un contorno de pecho de 73 centimetros.
Algunas unidades de las SS alemanas obligaban a sus hombres a medir 1,78
metros. Los gigantes de Potsdam de Federico Guillermo | de Prusia, tenian
que medir 1,80 metros como minimo. Este me encanta, los Granaderos de la
Guardia Imperial Napolednica, debian medir 1,78 metros, ademas de tener
al menos 10 afios de servicio, haber recibido una mencién por valentia y sa-
ber leer y escribir. ;Por qué? Porque se jugaban la vida. Y no puedes dejar que
quien lucha por ti sea un blandengue. lgual que Espafia, se juega su futuro.

Sin embargo, aqui tenemos a estos kamikazes de la politica, que han llega-
do sin oficio ni beneficio, sin pasar unas oposiciones ni demostrar su valia, y
sin haberles exigido siquiera unos minimos conocimientos. Unos gobernan-
tes que lucen como abanderado la mentira, la hipocresia, la mediocridad, la
ineptitud, el desalifio y la falta de valores fundamentales. Asi nos luce el pelo.

Si Espafia fuese una empresa, los empleados no estarian en ERTE, habrian
pasado a formar parte de la lista del paro hace mucho tiempo. ;Os imaginais
por alguin momento que el presidente de una empresa con delegaciones en
toda Espafia, diese un paso atras y dejase que cada director de filial llevase
su oficina, como si fuese su feudo? Modelo empresarial, tipo Reinos de Taifas.
Todos sabemos como acabaron esos experimentos.

Para ser Presidente del Gobierno en Espafia se deberian aprobar unas duras
oposiciones, se deberia exigir una dilatada experiencia profesional de éxito de
al menos 10 afios, tener una preparacion excepcional a nivel empresarial y
qué menos que darle un cupo de mentiras por mandato. Vamos a poner 50
mentiras por gobierno. Cuando hubiesen llegado a gastar las mentiras, auto-
maticamente habria que relegarlo del cargo, a él y a todo el equipo de mantas
que le prometieron amor eterno en la ceremonia de vasallaje. Ademas, debe-
ria ser automatico, 507 mentira dicha, jbam! salto del sillén presidencial, como
en los cazas cuando estéan a punto de estrellarse.

No puede ser que un cacique temerario como el que tenemos la desgracia
de aguantar, nos esté llevando cuesta abajo y sin frenos y vivamos impasibles
este descalabro. Este mentiroso compulsivo, rodeado de lo peorcito de cada
casa, pretende eternizarse en el Gobierno pisando a quien se le ponga por
delante. Le da igual mancillar la memoria de los que ya no estan y quiere ha-
cer de Espafia su Venezuela particular. No ha habido en la historia de Espa-
fla un gobernante que haya usurpado de manera mas clara los derechos de
los espafioles.

En lugar de promover el tejido empresarial privado, que es el motor de la eco-
nomia, se dedica a comprar al funcionariado espafol y subirse los sueldos.
Corto de miras el que se crea que con inversion a los estamentos publicos,
Espafia va a avanzar.

Lo siento, pero no me creo que los espafioles pasen hambre. No me lo creo.
Habria protestas, habria gente en la calle, se les oirfa por algun lado... pero
no, nadie se queja. No sé si es que piensan que van a comer de las promesas
sanchistas y eso les va a alimentar mucho. También pueden intentar acceder
a las subvenciones comunistas, pero 0jo, se venden caras, si eres una perso-
na normal, con una familia normal y hueles a derechas, lo tienes lo que viene
siendo “hodido” (con la h aspirada).

Ahora se quieren cargar también la educacion. Tiene sentido, cuanto mas ig-
norante es el votante, méas manipulable es. Estos no dan puntada sin hilo.

Si yo fuese votante socialista, estaria avergonzado de pertenecer a un parti-
do en el que su maximo mandatario se ha meado en sus ideales. Si sefiores,
ha levantado la pata y ha miccionado en todas las creencias socialistas des-
de que se fundo el partido.

No se trata de colores, se trata de tener unos valores, de no dejarte pisotear,
de tener dignidad. Cualquier persona que deposite su voto a la izquierda, ha
perdido el sentido comun y la decencia. Obviamente no se merece el respeto
de ninguna persona de bien.
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Puedo entender que haya funcionarios que crean que gracias a los llumina-
ti, ellos siguen cobrando. Me pregunto si esta gente no se dara cuenta que
sin empresas privadas, su prescindible funcionariado va a ser insostenible.

Sénchez ha elevado la carga fiscal en 3.391 millones en plena pandemia,
mientras los gobiernos europeos introducen medidas tributarias especiales
para rebajar la carga fiscal que soportan las empresas y las familias. En Espa-
fia nos suben los impuestos, seré para llevar la contraria a Europa, cosa que
no logro comprender, porque son los que nos van a tener que ayudar.

Aquellos que proclamais que sois de “izquierdas”, ;creéis que estais exentos
de impuestos por tener un carnet que os defina como marxista bolchevique?
Lo siento, pero no. Vais a pagar el desastroso comportamiento de vuestros Ii-
deres, igual que haremos el resto.

Hoy en dia, eres comunista estalinista o eres capitalista. Y no hay mas. Por
Dios, que alguien les explique a estos perroflautas que en el momento en el
que entras en la rueda del mercado laboral eres capitalista de por vida, por
muchas fantasias que estos comunistas nos quieran vender. Iria més alla, los
discipulos de la rata, ultra capitalistas.

En Europa no salen de su asombro, a ver si nos intervienen ya y se acaba
este lamentable espectaculo politico. Quieren subir todo tipo de impues-
tos en 2021, desde gravamenes directos, como el IRPF, el Impuesto de So-
ciedades o el Impuesto sobre el Patrimonio, hasta tributos indirectos, como
el IVA o los Impuestos Especiales. Aparte de tres nuevos gravamenes (con
nuevas cargas fiscales sobre los servicios digitales, las transacciones finan-
cieras y los envases de plastico), y no nos olvidemos de la subida de la fis-
calidad al diésel.

Este circo que llaman politica esté llevando a Espafia a un endeudamien-
to del que tardaremos en levantarnos, porque los trapecistas parece que es-
tan hasta arriba de copas y ejecutan los ejercicios sin red. Con estos Presu-
puestos, en un afo, el Gobierno va a aumentar la deuda mas que el ejecutivo
de Zapatero en tres afios, y en dos afios, la elevardan més que Rajoy en ocho
anos. ;Me explicas como puede ser justo dejarles a estos suicidas el timon
de nuestro barco?

Una vez més, debemos sentirnos afortunados de trabajar en el sector en el
que estamos, y no bajar la guardia.

Acordaos del famoso verso 20 del Cantar del Mio Cid que decia: “Dios que
buen vasallo, si oviesse buen sefior”. No dejéis caer en saco roto esta frase.
Cuidar a vuestro equipo, ser su apoyo y su punto de referencia, ser su faro y
su ejemplo a seguir. Tener empatia con aquellos que estan por debajo vues-
tro, no dejéis que la soberbia os gane la batalla a nivel empresarial, tener los
oidos abiertos a nuevas propuestas, y mas en esta época que vivimos. Pensar
que los fallos de vuestro equipo, pueden servir de leccion de mejora para to-
dos. Tened paciencia, pero no perdais la perspectiva de ser exigentes. Hoy en
dia tener un trabajo es un regalo, recordarselo de vez en cuando. A quien dé
lo mejor de si mismo, premiarle, aungque sea con palabras de aliento.

No es momento de desfallecer, lo siento, pero ahora no te lo puedes permi-
tir. Si dudas, que no te lo noten, si te fallan las fuerzas, te vas al bafio, te la-
vas la cara, te das un tortazo y te recuerdas a ti mismo que tienes suficien-
te fuerza, caracter y ganas como para incluso saltar vallas y llegar victorioso
a la meta. Sé competitivo, hasta con la mejor version de ti mismo. Nadie re-
cuerda a los flojos y a los fracasados, no seas uno mas en el mercado, inten-
ta que tu empresa destaque, ya sea por su gente, por su servicio 0 como si
es por la amabilidad de la persona que coge el teléfono, hazte imprescindi-
ble para tus clientes.

Nadie nos va a parar, excepto nosotros mismos. Se fuerte, se valiente, se per-
severante, no juzgues y observa, se merecedor del puesto que tienes. Para
que alguien tenga éxito, significa que habré alguien que haya fracasado, ;Tu
quién quieres ser? Porque yo lo tengo claro.

FUERZA'Y HONOR
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Curiosamente la pandemia del COVID 19 ha puesto en evidencia las necesidades de la
transformacién sostenible, impulsando su aceleracion e inmediata puesta en marcha.
El cambio climatico es el mayor riesgo a largo plazo para la poblacion.

La vision estratégica de sostenibilidad pretende enriquecer el andlisis estratégico y la
toma de decisiones con nuevas variables que reducen el riesgo del negocio y fortale-
ciesen el papel de la empresa y el empresario en la sociedad.

Es por ello que ya algunas empresas como LoxamHune estan buscando alternativas
que permitan reducir su huella de carbono, que permitan reducir sus consumos ener-
géticos, sus emisiones de gases de efecto invernadero y potenciar la maxima eficien-
cia en el uso de recursos.

Como lider, tienes que estar al dia de todo lo que te puede engrandecer a nivel empre-
sarial, y LOXAMHUNE lo hace. Muchas empresas dicen que son sostenibles porque
queda bien en su pagina web, pero muy pocas realmente lo llevan a cabo. Esto no es
un proyecto, es un hecho: LOXAMHUNE es la primera empresa de alquiler de maqui-
naria que mide su huella de carbono, y a nivel europeo una de las pocas que lo hace.
Merece la pena saber por qué han dado este paso, cual ha sido el proceso, y sobre
todo, saber que Luis Angel Salas est4 convencido de que éste va a ser un paso natural
de todas las empresas que forman el sector, y se ofrece a explicar a quién lo quiera,
como ha sido este proceso, algo muy generoso en el momento que estamos.

Esperamos que os guste la entrevista.



NOTICIAS DEL SECTOR

Mov.- ; Por qué habéis apostado por esta iniciativa?

Luis Angel Salas.- Dentro de la evolucién de LoxamHune esto es un
paso mas en nuestra apuesta por la sostenibilidad y la reduccion del
impacto ambiental de nuestra actividad. Este camino se inicié hace
ya 10 afios con la obtencién de la certificacion I1ISO 14001 de Siste-
mas de Gestion Ambiental y las ISO 9001 y 45001 sobre Sistemas
de Gestion de la Calidad y Prevencién de Riesgos Laborales, Seguri-
dad e Higiene.

Mov.- Sois la primera empresa en Espaia en el sector del alqui-
ler que mide su huella de carbono, ;por imagen o por convenci-
miento?

Sr. Salas.- Por un conjunto de motivos, uno de los valores de la com-
pafiia es ser respetuoso con el medio ambiente e impactar lo menos
posible y sabemos que nuestra actividad tiene un alto impacto en el
medio en el que vivimos. Considero que es un signo de evolucion y
una forma de generar conciencia.

Mov.- Desde que decidis dar el paso de medir la huella hasta que
recibis el certificado, ; cuanto tiempo pasa?

Sr. Salas.- Los tramites de célculo se iniciaron en mayo y a finales de
julio teniamos este calculo terminado. En agosto pasamos con éxito
la auditoria de AENOR, lo que nos certificé en ISO 14064, y poste-
riormente en septiembre presentamos ante el Ministerio para la Tran-
sicion Ecoldgica y el Reto Demogréfico, la solicitud de inscripcién en
el registro de huella de carbono, todo esto hace una totalidad de 5/6
meses de tramitacion.

Mov.- ;Ha sido un trabajo complicado el recopilar toda esta infor-
macion al ser algo nuevo que antes no habiais hecho?

Sr. Salas.- Entiendo que habréa sido mas complicado para Omawa, ya
que han tenido que aprender de la empresa y ver exactamente qué es
lo que necesitaban. La ventaja que Omawa ha reconocido es que no-
sotros somos una empresa muy estructurada y tenemos mucho acce-
so a la informacién. Esto ha agilizado mucho el proceso.

Mov.- Nos explicaba Omawa que este es un proyecto que implica a
toda la empresa, ¢ has notado esa involucracion de la gente?

Sr. Salas.- Yo creo que como en todas partes hay personas concien-
ciadas y otras no tanto. Cuando hemos empezado a informar a los tra-
bajadores, hay cosas que se estaban haciendo hace afios, como re-
ducir los residuos (un 11% en el Ultimo afio), la valorizacién de los
residuos para reciclar (ya lo hacemos en mas de un 80%), la reduc-
cion del consumo de papel (un 5% en el ultimo afio), etc. Dentro
de nuestra responsabilidad social corporativa estabamos ya haciendo
parte del trabajo. De hecho, tenemos una medicién anual del Kilowa-
tio/hora por metro cuadrado, y tenemos un objetivo de reducir ese
gasto energético. No sabiamos qué era la huella de carbono, pero ya
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estabamos impactando en su reduccién, de
tal manera que el personal de LoxamHune si
que estaba concienciado en el impacto so-
cioambiental y la reduccién, por eso muchos
lo han visto como un paso légico.

Mov.- ¢El Grupo Loxam también mide su
huella de carbono?

Sr. Salas.- Lo estd haciendo en estos mo-
mentos. Dentro de la compafifa, nosotros he-
mos sido la primera de las empresas del gru-
po en hacerlo.

Mov.- A nivel competitivo para LoxamHu-
ne, ;qué ventajas tiene?

Sr. Salas.- En mi opinién son varias las ven-
tajas, ademas de mostrar de verdad nues-
tra preocupacion por el entorno, esto mejora
la percepcién de nuestra imagen de marca
y permite participar en proyectos en los que

—

se exija tener calculada y registrada la hue-
lla de carbono.

Estamos en sectores que tradicionalmente
impactan mucho en el medio ambiente (sec-
tores industriales, construccién, movimiento
de tierras, mineria, etc.). De hecho, parte de
la legislacion ha empezado a ser mucho mas
estricta en esos sectores.

Por todo ello, estamos convencidos de que
medir nuestra huella de carbono y ser clima
neutro, va a impactar muy positivamente en
nuestros clientes.

Otra ventaja es que nos convertimos en mas
atractivos de cara a la percepcion de nues-
tros trabajadores y nuevas incorporaciones,
es un plus trabajar en una empresa compro-
metida con su entorno.

RIENCIA

SON VARIAS LAS VENTAJAS,
ADEMAS DE MOSTRAR DE VERDAD
NUESTRA PREOCUPACION POR

EL ENTORNO, ESTO MEJORA

LA PERCEPCION DE NUESTRA
IMAGEN DE MARCA'Y PERMITE
PARTICIPAR EN PROYECTOS

EN LOS QUE SE EXIJA TENER
CALCULADA Y REGISTRADA LA
HUELLA DE CARBONO.




NOTICIAS DEL SECTOR

ME ENCANTARIA QUE TODAS

LAS EMPRESAS DEL SECTOR
TUVIERAN ESTA CLASE DE
CERTIFICACIONES Y NOSOTROS
ESTAMOS ABIERTOS A
PROPORCIONAR ASESORAMIENTO
SOBRE ELLO.

Mov.- Una vez que os han hecho el estudio,
ctenéis que realizar muchos cambios para
seguir reduciendo esta huella de carbono?
Sr. Salas.- Yo creo que esto es una carrera
a largo plazo y este estudio nos ha ampliado
los ambitos de actuacién, no solo en las ac-
ciones clasicas de reduccion de aceites pa-
pel, etc., sino en otros entornos, como por
ejemplo, consumo eléctrico, desplazamiento
de empleados, etc.

Mov.- De cara a los proveedores, ;cambia-
ralaforma de trabajar con ellos? ; Tendran
que medir su huella de carbono?

Sr. Salas.- En el futuro si. Claramente la le-
gislacion esta siendo cada vez maés exigente,
ya que desde la Comunidad Europea, y aho-
ra cada vez mas comunidades autbnomas, lo
estan empezando a exigir. Esto se convertira
en una legislacion obligatoria en unos afios.
Nosotros daremos un tiempo y les asesorare-
mos para ayudarles en esa transicion. Igual
gue cuando hemos empezado con las ISOs,
tenemos un plan para que nuestros provee-
dores estén 100% certificados en las certifi-
caciones de calidad, lo mismo ocurrira con la
huella de carbono.

Mov.- Sois lideres en el sector, ;crees que
muchas empresas seguiran estos pasos y
sera una tendencia dentro de las empresas
de alquiler de maquinaria?

Sr. Salas.- Yo estoy convencido de que si.
De hecho, lo hablaré con colegas y directo-
res de otras empresas de alquiler, ya que es
una oportunidad para poner al sector en cier-
ta ventaja debido al tipo de empresas o pro-
yectos a los que damos soporte.

Somos un sector muy pequefio y separado
con dos asociaciones, un sector atomizado
y a veces los clientes finales no nos aprecian
como un sector de calidad. Cuando un sector
no es percibido como un sector de calidad,
implica que va soélo a precio. Si queremos de
verdad ser un sector que dé valor afiadido,
el medir la huella de carbono y compensar-
la teniendo como obijetivo el clima neutro, si
que puede dar de verdad dicho valor ahadi-
do al sector.

Me encantaria que todas las empresas del
sector tuvieran esta clase de certificaciones
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y nosotros estamos abiertos a proporcionar
asesoramiento sobre ello.

Asi que por supuesto, yo recomendaria a to-
das las empresas de nuestro sector embar-
carse en este tipo de proyecto. Es un comple-
mento a nuestra contribucién a la economia
circular y a la sostenibilidad de nuestro entor-
no y, ademas, va a ser en los proximos afios
una exigencia legal de los paises y la UE.

Mov.- ;En qué se benefician los clientes
con esta nueva iniciativa vuestra y de qué
manera pensais que puede mejorar vues-
tra relacion con los clientes?

Sr. Salas.- El modelo de empresa en el que
se basa LoxamHune estd fundamentado en
unos valores, entre los que destacan la se-
guridad de las personas y el respeto por el
entorno, fomentando asi la economia circu-
lar en base a los principios béasico del alquiler
(uso compartido, reutilizacion y reciclaje del
equipo y correcto mantenimiento).

Esto se une a otros valores afiadidos al al-
quiler de maquinaria que también ofrece-
mos, como la formacién en seguridad y ma-
nejo adecuado de la maquinaria. Estos dos
aspectos, compensar la huella de carbono y
dar formacién adecuada, se complementan
en lo que podiamos definir como un alqui-
ler responsable.

En cuanto al feedback de los clientes es
muy positivo, como comentaba Andrés Fe-
rrer, CEO de Omawa, hay mas de 1.300
empresas que han registrado su huella de
carbono (aungue no que la hayan compen-
sado) y dentro de esas empresas, hay mas
de 130 que ya son clientes nuestros en
este momento.

Mov.- ;Qué medidas de reduccion estais
adoptando ya, y qué otras tenéis pensado
adoptar a nivel compaiia en el medio pla-
zo?

Sr. Salas.- Ademas de lo dicho anteriormen-
te sobre la reduccion de residuos y gasto
energético en nuestras instalaciones, existen
otras muchas medidas que de forma directa
o0 indirecta impactan en la eficiencia de los
procesos y por tanto, reducen los gastos de
efecto invernadero. Alguno de ellos son los
siguientes:

e | a digitalizacion de los procesos internos y
externos (operativa con clientes y provee-
dores).

e | a adquisicion de maquinas eléctricas, ya
supone el 36% del total de la maquinaria
disponible para alquiler.

® £l mantenimiento remoto de las maquinas
gracias al loT para evitar desplazamientos
innecesarios.

e Etc.

Mov.- Para la compra de maquinaria fu-
tura, ;cambiaréis vuestra estrategia a la
hora de decidir?

Sr. Salas.- Honestamente no. Podemos
cambiar algo, pero nosotros ya en los Gltimos
aflos hemos dado mucha importancia a la
magquinaria eléctrica, el 36% de toda nuestra

Existen otras
muchas medidas
que de forma

directa o indirecta

impactan en la
eficiencia de los

procesos y por

tanto, reducen los

gastos de efecto
invernadero.

Alguno de ellos

son los siguientes:

maquinaria es eléctrica. Ahora con las nue-
vas inversiones, lo que no es eléctrico, ten-
dran motores Stage V, este es el enfoque de
LoxamHune y del Grupo Loxam a nivel cor-
porativo en los Gltimos afos.

Mov.- La compra de maquinaria para el
proximo afio, ;sera renovacion para iros
quitando maquinaria antigua?

Sr. Salas.- LoxamHune esta en un proceso
tanto de renovacién como ampliacion de su
flota desde hace 4 afios.

Este proceso no es solo de renovacion, sino
de modernizacién y adaptacion a las exigen-
cias del mercado, lo que incluye motores hi-
bridos, maquinas eléctricas, etc.

Los nuevos motores tienen una mejora de efi-
ciencia muy importante frente a los motores
tradicionales y esto impactara en la estructu-
ra de costes y precios.




e La digitalizacion de
los procesos internos y
externos (operativa con
clientes y proveedores).

e La adquisicion de
maqguinas eléctricas,
ya supone el 36% del
total de la maquinaria
disponible para alquiler.

e El mantenimiento
remoto de las maquinas
gracias al loT para
evitar desplazamientos
innecesarios.

& WL ;
oA s




R _d AR !il
.

Nuevos estandares sobre siete ejes:

La nueva grua todo terreno Demag® AG 450-1

Tan compacta como una gria de seis ejes pero con un rendimiento significativamente superior.

Establecer nuevos estandares sobre siete
ejes: este objetivo ciertamente nada modesto
fue el que Tadano Demag se fij6 al desarro-
llar la nueva grua todo terreno AC 450-7. Un
objetivo que el fabricante de gruas de Zwei-
briicken ha logrado alcanzar, ofreciendo una
nueva maquina de siete ejes que sienta nue-
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vas bases con una serie de soluciones orien-
tadas al futuro e impresionantes especifica-
ciones técnicas.

La idea de base para el desarrollo de la nue-
va AC 450-7 era a la vez simple y exigen-
te: Tadano Demag queria poder contar con
una alternativa mas potente que las existen-
tes gruas de seis ejes, con la meta de man-

tenerla tan compacta como sus homologas
a pesar del eje adicional y de lograr simulta-
neamente un rendimiento significativamente
superior. En términos de dimensiones, la AC
450-7 cumple este criterio, con una longitud
de vehiculo de tan solo 15,99 metros, una
base estabilizadora de 8,45 metros y una lon-
gitud total de 17,62 metros. «En otras pala-
bras, no necesita mas espacio en el lugar de

LA AC 450-7 UNA LONGITUD DE VEHICULO DE TAN SOLO
15,99 METROS, UNA BASE ESTABILIZADORA DE 8,45 METROS
Y UNA LONGITUD TOTAL DE 17,62 METROS.




NOTICIAS DEL SECTOR

trabajo que una grua de seis ejes pero ofre-
ce una capacidad de elevacion significati-
vamente superior», comenta Michael Klein,
Responsable de Marketing de Producto, con-
firmando que uno de los objetivos cruciales
para la empresa fue perfectamente conse-
guido. Pero para empezar, ;por qué siete
ejes? «Es simple: la Unica forma de que la
maquina fuera apta para la circulacion vial
y cumpliera con nuestros objetivos de tener
una pluma mas larga y mayor capacidad de
elevacion era que contara con siete ejes», ex-
plica Michael Klein.

A pesar de las dimensiones practicamente
idénticas, la nueva AC 450-7 presenta carac-
teristicas de rendimiento considerablemente
superiores en comparacion con las grias de
seis ejes. De hecho, el nuevo integrante de
la familia presenta una pluma principal de
80 metros con una capacidad de elevacion
maéaxima de hasta 195,5 toneladas. Si la lon-
gitud de la pluma principal no es suficiente,
se puede extender, por ejemplo, con un plu-
min abatible con una longitud maxima de 81
metros. La longitud méxima del sistema de
la gria es de 132 metros. El plumin abatible
puede «dividirse» en segmentos de tres me-
tros desde 24 hasta 81 metros. Para facilitar
el transporte del plumin abatible, se utilizan
dos dimensiones de perfil que hacen posible

PRESENTA UNA PLUMA PRINCIPAL DE 80 METROS CON UNA CAPACIDAD
DE ELEVACION MAXIMA DE HASTA 195,5 TONELADAS. SI LA LONGITUD

D

deslizar las partes individuales de la exten-
sién una dentro de la otra. Ademas, el siste-
ma de montaje patentado de plumin abati-
ble permite una configuracién especialmente
rapida, simple y segura, un disefio que la
nueva AC 450-7 comparte con los modelos
Demag AC 300-6, AC 350-6 y AC 1000-9.
Adicionalmente, la AC 450-7 es extremada-
mente versatil en relacion a los sistemas de
extension: Ademas del plumin abatible, De-
mag también ofrece diversas versiones de
configuracién para una extension fija e inclu-
SO un runner.

NUEVO DISENO SSL SUPERLIFT

El sistema SSL Sideways Superlift (Superlift
lateral) no solo incluye a la nueva AC 450-7
en la categoria de las grandes grias Demag,
sino que también significa que la maqui-
na introducird mas de una primicia: Demag
esta utilizando su nuevo disefio de ingenie-
ria para el sistema Sideways Superlift por pri-
mera vez en la AC 450-7. Este nuevo disefio
es una mejora fundamental de la conocida
solucién SSL de Demag. Los brazos Super-
lift ahora se encuentran montados comple-
tamente en la parte frontal, en la cabeza de
la seccion base, lo que significa que son méas
largos y por lo tanto perfectamente adecua-
dos para una capacidad de elevacion supe-
rior. Y continuando con el tema de la capa-
cidad de elevacion, esto significa que la AC
450-7 es considerablemente superior a otras
gruas de siete ejes. De hecho, incluso deja a
algunas unidades de ocho ejes por detras en
algunas posiciones de la pluma. La AC 450-7
puede elevar 73,5 toneladas con un radio de
9 metros cuando se equipa con una pluma
principal de 60 metros y configuraciéon SSL.
En cambio, si la pluma principal tiene una
longitud de 80 metros y se utiliza una con-
figuracién SSL, se pueden elevar 37,9 tone-

E LA PLUMA PRINCIPAL NO ES SUFICIENTE, SE PUEDE EXTENDER,
POR EJEMPLO, CON UN PLUMIN ABATIBLE CON UNA LONGITUD MAXIMA DE 81 METROS

ladas a un radio de 13 metros y 12,8 tonela-
das a un radio de 50 metros, valores lideres
en su clase.

Sin embargo, el nuevo disefio Superlift no
solo ofrece un rendimiento mas potente, sino
también mayor funcionalidad y mejor opera-
cion. De hecho, el nuevo disefio solo requiere
una Unica linea de cable para la conexién en-
tre la cabeza de la pluma principal y el brazo
SSL. Ademas, los brazos SSL se fijan hidrau-
licamente a la pluma principal, lo que reduce
el trabajo manual para asegurar los brazos y
el trabajo asociado en altura.

DISENO DE CONTRAPESO MEJORADO

El contrapeso méaximo para la AC 450-7 es
150 toneladas. Esta compuesto por una pla-
ca base de 20 toneladas y placas de contra-
peso redisefiadas, que han sido optimizadas
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en términos de radio de giro, que ahora es
de tan solo 5,60 metros. Las placas de con-
trapeso estan disponibles como placas de 10
toneladas, placas de 5 toneladas, o una com-
binacién de ambos tipos, con el objetivo de
permitir a los clientes optimizar su logistica
de transporte.

También préactico: La placa base se puede
configurar desde la parte delantera, una ven-
taja que es particularmente beneficiosa en lu-
gares de trabajo donde el espacio es reduci-
do y el camién de transporte correspondiente
solo puede ubicarse delante de la gria. «Esta
solucion también fue el resultado de haber es-
cuchado las solicitudes explicitas de nuestros
clientes», informa Michael Klein.

La AC 450-7 dispone de un marco de contra-
peso opcional, que puede utilizarse para au-
mentar el radio de giro y aumentar asi la capa-
cidad de elevacion, especialmente cuando se
utiliza una la configuracién SSL. Y por Ultimo,

LA LONGITUD MAXIMA DEL SISTEMA DE LA GRUA

f ABATIBLE SE UTILIZAN DOS DIMENSIONES f

pero no por ello menos importante, Demag
ofrece varios adaptadores que permiten a
los clientes continuar utilizando las placas de
contrapeso existentes de otros modelos gran-
des AC o CC también con su nueva AC 450-7.

DEMAG SURROUND VIEW

Con 8,45 metros, la base estabilizadora tam-
bién se encuentra al nivel de una gria de 6
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ES DE 132 METROS. EL PLUMIN ABATIBLE

PUEDE «DIVIDIRSE» EN SEGMENTOS DE

TRES METROS DESDE 24 HASTA 81 METROS. -'
PARA FACILITAR EL TRANSPORTE DEL PLUMIN -

B i

e T S R e

AS PARTES INI]IVIDUALES 1] LA EXTENSIUN

ejes. Cabe destacar que la AC 450-7 tiene
cinco diferentes anchuras de estabilizacion.
Por consiguiente, la nueva griua Demag es
especialmente versatil y flexible, sobre todo
para lugares de trabajo con condiciones de
espacio estrechas.

El nuevo e innovador sistema «Demag Su-
rround View» opcional facilita a los opera-
dores de grua el posicionamiento de la AC
450-7 en tales condiciones. Este sistema pa-
tentado utiliza las seis camaras de la grua
para mostrar un diagrama asistido por orde-
nador de las posibles longitudes de extension
de los estabilizadores en la ubicacién actual
de la gria, asi como el radio de giro del vo-
ladizo posterior del contrapeso. «Demag Su-
rround View muestra las longitudes de las ba-
ses estabilizadoras que se pueden utilizar en
una pantalla en la cabina del vehiculo. Esto
permite al operador de la gria posicionarla
para el trabajo de manera que todos los esta-

PRESENTA UNA PLUMA
PRINCIPAL DE 80 METROS CON
UNA CAPACIDAD DE ELEVACION
MAXIMA DE HASTA 195,5
TONELADAS. SI LA LONGITUD

DE LA PLUMA PRINCIPAL NO ES
SUFICIENTE, SE PUEDE EXTENDER,
POR EJEMPLO, CON UN PLUMIN
ABATIBLE CON UNA LONGITUD
MAXIMA DE 81 METROS.




bilizadores estén suficientemente extendidos
y se garantice el radio de giro requerido del
voladizo posterior del contrapeso. Esto redu-
ce significativamente las mediciones y prue-
bas que requieren mucho tiempo al buscar
un lugar desde el cual operar la gria. Es de-
cir, la grua esta lista para su uso mas rapida-
mente», explica Michael Klein.

Demag Surround View también asiste a los
operadores de gria de camino al lugar de tra-
bajo. Las camaras pueden proporcionar infor-
macion gréafica de los espacios laterales de la
grla al girar, de modo que los operadores de
grua puedan percatarse mas facilmente de ci-
clistas, peatones y obstaculos. Esta funcion se
activa autométicamente cuando se acciona el
intermitente. «Esta nueva caracteristica es un
verdadero hito», explica Michael Klein. «Se la
hemos mostrado a varios clientes y todos se
mostraron muy entusiasmados».

Una vez encontrada la ubicacion ideal para
la grua, el popular sistema de control IC-1
Plus asegura que siempre se pueda utilizar

la méaxima capacidad de elevacion disponi-
ble. Una vez encontrada la mejor ubicacién,
el sistema de control IC-1 Plus de eficacia
probada proporciona la maxima capacidad
de elevacion disponible, ya que determina
la capacidad de elevacion de la gria para
cada posicién de la pluma en funcién del an-
gulo de giro de la superestructura en tiem-
po real. Esto significa que la capacidad de
elevacion maxima disponible puede utilizar-
se con cualquier configuracion de los esta-
bilizadores, incluso asimétricas. Ademas del
sistema de control IC-1 Plus, la grua esta dis-
ponible con el «IC-1 Remote» directamente
desde fabrica, lo que permite la lectura y el
diagnostico remotos de todos los datos im-
portantes de la grua.

CAPACIDADES FLEXIBLES DE
DESPLAZAMIENTO GRACIAS
A CARGAS POR EJE VARIABLES

En funcion de las opciones, la AC 450-7 pue-
de configurarse para desplazarse con un li-
mite de carga por eje de 12 toneladas 0 16,5
toneladas. Adicionalmente, el bloque de gan-
cho Vario de 3 poleas puede ser transporta-
do sin exceder el Iimite de carga de 12 tone-
ladas por eje.

NOTICIAS DEL SECTOR

EL SISTEMA SSL SIDEWAYS
SUPERLIFT (SUPERLIFT LATERAL)
NO SOLO INCLUYE A LA NUEVA
AC 450-7 EN LA CATEGORIA DE
LAS GRANDES GRUAS DEMAG,
SINO QUE TAMBIEN SIGNIFICA
QUE LA MAQUINA INTRODUCIRA
MAS DE UNA PRIMICIA: DEMAG
ESTA UTILIZANDO SU NUEVO
DISENO DE INGENIERIA PARA EL
SISTEMA SIDEWAYS SUPERLIFT
POR PRIMERA VEZ EN LA AC 430-7

ARRANQUE POTENTE, SIN
DESGASTE Y FRENADO SEGURO

El comportamiento de conduccién de la AC
450-7 destaca tanto en la carretera como en
obra. La grla estéd equipada con una trans-
mision Mercedes-Benz que incorpora un tur-
boembrague-retardador para un arranque po-
tente y sin desgaste, junto con un retardador
primario integrado de alto rendimiento. Los
operadores de grla se benefician de un arran-
que y una maniobrabilidad precisas y fluidas,
sin tener que preocuparse por problemas de
temperatura. Mirando mas profundamente el
disefio de la transmision, se aprecia que De-
mag no dejé nada que desear: todos los sie-
te ejes de la AC 450-7 cuentan con direccion y
cuatro de ellos, con traccién. Esto convierte a la
griia en tan maniobrable que puede desplazar-
se por lugares estrechos, como minimo igual
de bien que una unidad de seis ejes 0 incluso
mejor. De hecho, este fue uno de los principa-
les objetivos en el desarrollo de la grda.

La grua es accionada por un motor Merce-
des-Benz con una potencia de 480 kW (625
CV). El motor diésel cumple con la Fase V de
la UE y los requisitos de emisiones Tier 4 Fi-
nal, pero también es compatible con Tier 3.



Gruas Palfinger gama TEC para tareas complejas

Las areas de aplicacion de las graas hidraulicas van ganando cada vez mas complejidad y requieren un nivel mas exigente
de precision y finura. La gama TEC de PALFINGER, ofrece potentes modelos de grias hidraulicas para operaciones
complejas y especializadas como solucién perfecta.

MAS QUE UN ASPECTO OPTICO

La caracteristica mas notoria, el “Perfil P”,
un sistema de extension poligonal en forma
de lagrima que esté implementado en toda la
gama TECHNOLOGY y la convierte en una in-
novacion extraordinaria para el sector de las
gruas hidraulicas. El disefio es especialmen-
te rigido y ligero para un rendimiento més
impresionante. Ademas, el sistema de exten-
si6n de pluma del Perfil P de PALFINGER re-
quiere poco mantenimiento, lo que aumenta
significativamente la disponibilidad del pro-
ducto para las operaciones.

CARACTERISTICAS OPCIONALES

La gama TEC consta de dos lineas de modelo
diferentes. La linea de modelos TEC 5 hecha
en acero con perfil P y la mayoria de las op-
ciones de sistema que se pueden esperar de
esta gama. La linea de modelos TEC 7 ofrece
mucho méas que su conocida y altamente in-
novadora elaboracién en acero: es la linea de
modelos de gama alta de PALFINGER. Ade-
mas de obtener la maxima potencia de eleva-
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cion, toda la gama de sistemas de asistencia
y confort esta disponible para elegir.

POTENCIA DE ELEVACION TOTAL
Los sistemas de doble potencia (DPS-Plus
para TEC 5 y DPS-C para TEC 7) ayudan

a utilizar la potencia maxima de elevacion
también en el modo de Fly-Jib, para mejo-
rar el rendimiento de la gria. Lo realmente
especial del DPS-C es que maximiza conti-
nuamente la potencia de elevacién en cada
posicion, esto debido a que el sistema sabe

“PERFIL P", UN SISTEMA DE EXTENSION POLIGONAL EN FORMA DE
LAGRIMA QUE ESTA IMPLEMENTADO EN TODA LA GAMA TECHNOLOGY Y
LA CONVIERTE EN UNA INNOVACION EXTRAORDINARIA PARA EL SECTOR
DE LAS GRUAS HIDRAULICAS “PERFIL P, UN SISTEMA DE EXTENSION
POLIGONAL EN FORMA DE LAGRIMA QUE ESTA IMPLEMENTADO EN
TODA LA GAMA TECHNOLOGY Y LA CONVIERTE EN UNA INNOVACION
EXTRAORDINARIA PARA EL SECTOR DE LAS GRUAS HIDRAULICAS.
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exactamente dénde esta la punta de la plu-
ma gracias a los sofisticados sensores y elec-
trénica.

LA GRUA COMO BASCULA

Otra funcién interesante de la linea de mo-
delos TEC 7 es la caracteristica WEIGH, que
permite cargas particularmente rapidas y fa-
ciles de pesar en el sitio de implementacion
sin ninguna herramienta adicional. El ope-
rador de la grua pesa la carga directamen-
te sobre la grda y sabe exactamente dénde
se puede levantar. Casi no hay necesidad
de mover el camion y esto ahorra mucho
tiempo. Ademas, es posible resumir pesos y
echar un vistazo a las diez ultimas operacio-
nes de pesaje, incluyendo la fecha y la hora.
;Estés interesado? Haz click en el siguiente
video https://youtu.be/wLHZIE59Heo

LA GAMA TEC DE PALFINGER,
OFRECE POTENTES MODELOS
DE GRUAS HIDRAULICAS PARA
OPERACIONES COMPLEJAS

Y ESPECIALIZADAS COMO
SOLUCION PERFECTA.

LOS SISTEMAS DE DOBLE POTENCIA (DPS-PLUS PARA

TEC 5Y DPS-C PARA TEC 7) AYUDAN A UTILIZAR LA POTENCIA MAXIMA
DE ELEVACION TAMBIEN EN EL MODO DE FLY-JIB,

PARA MEJORAR EL RENDIMIENTO DE LA GRUA.

-:‘:- k. .
LA GAMA TEC CONSTA DE DOS LINEAS
: MPDELU DJEErRENTES.
: TEC 5 HECHA EN ACERO CON PERFIL P.
. # % TEC 7 OFRECE INNOVADORA ELABORACION

EN ACERO: ES LA LINEA DE MODELOS
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La obra de acceso extremadamente dificil hizo necesario el
espectacular transporte de la gria de 220 toneladas por agua.

Proyecto extraordinario: La grua de 5 ejes
de Liebherr cruza el rio Cauca en harcaza
hasta el lugar de aplicacion

Una obra de dificil acceso en la region cafetera del altiplano requeria una gria moévil de 220 toneladas. La gria
LTM 1220-5.2 de Liebherr supera ocho kildémetros de rio sobre una barcaza.

No la operacién, sino la llegada a la obra supuso un enorme desa-
fio para el operador de Movitram Gruas en Colombia. En la montafio-
sa y boscosa region cafetera, una gria LTM 1220-5.2 debia realizar
una compleja maniobra. Movitram Grdas hizo todo lo posible por lle-
var la grua a este lugar de dificil acceso. La gria de Liebherr de 220
toneladas recorri6 una distancia de ocho kildémetros en una barcaza
en el rio Cauca.

Movitram Gruas S.A.S. de Dosquebradas, Risaralda, Colombia ofre-
ce soluciones integrales para las actividades de elevacion y transpor-
te en Colombia.

;Demasiada agua, demasiada tierra o demasiado aire? La obra de
construccién de la Autopista pacifico 2, un proyecto de construccién
de autopistas, tuneles y puentes en la region cafetera de Colombia,
que esté situada en el altiplano boscoso y remoto, requeria una gria o
movil de 220 toneladas. Pero el Unico acceso a la costa es a través de  Llegada: La LTM 1220-5.2 ha llegado a su lugar de operacion e instala una griia torre.
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un puente deteriorado, que la grda, con sus
72 toneladas de peso operativo, no pudo pa-
sar. Carlos Enrique Parra Ibagén, director de
la empresa Movitram Gruas S.A.S, y su equi-
po sopesaron todas las opciones. Finalmente
decidieron usar la via fluvial para transportar
la LTM 1220-5.2 a la obra. Sin embargo, para
ello fue necesario realizar complejos calcu-
los, ademas de tomar medidas de seguridad
y obtener aprobaciones.

NOTICIAS DEL SECTOR

en barcaza.

"Al principio fue un gran desafio llevar la
grua al rio. No habia ninguna carretera, por
lo que hubo que hacer varios ajustes en el
terreno", explica Parra. También fue muy
importante para el proyecto encontrar el
momento correcto, teniendo en cuenta las
fuertes corrientes, inundaciones y mareas
bajas. Parra afiade: "Una nivelacion preci-
sa y una seguridad de carga excelente eran
esenciales. Nunca ha habido operaciones
comparables. Fue un proyecto extraordina-
rio". Después de tres horas de viaje, la LTM
1220-5.2 lleg6 intacta a la obra. Los remol-
ques de plataforma baja suministraron el
equipamiento y los pesos de lastre. La grua
de 220 toneladas instalé entre otras cosas
una grua de torre y 25 conductos de caja
de hormigdon armado, cada uno de ellos

con un peso de 20 toneladas, en el lugar
de la operacion.

Carlos Enrique Parra Ibagdn expreso su satisfac-
cion: "El transporte por via fluvial ofrece muchas
ventajas y tiene un gran potencial. Las distancias
son en parte mas cortas. La red de carreteras en
Colombia no esta bien desarrollada y los permi-
sos son caros. El transporte por via fluvial podria
mejorar el rendimiento en los desplazamientos y
disminuir los riesgos en las carreteras colombia-
nas que se encuentran en mal estado". Colom-
bia esta invirtiendo actualmente en la navegabi-
lidad de sus rios. Con esto se pretende mejorar
la conexion entre los centros de produccion y
consumo del interior, como Bogotd, Medellin y
el Triangulo del Café, con los puertos de la costa
del Caribe y Pacffico.

SOLUCIONES DE ALTURA

Tel.: 942 558 000

www.gruasfam.es

Poligono Industrial 90/91. 39611 Guarn

0 - Cantabria [
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30 nuevas Ruthmann Steiger® para Beyer

La empresa BEYER-Mietservice KG formaliza un pedido a RUTHMANN por 30 unidades de las exitosas plataformas
sobre camion de 3,5t TB y TBR. La empresa de alquiler alemana con una flota de 5.000 maquinas, afade a su parque
los modelos STEIGER® TBR 260, TB 290 pro y TB 300. Todas las maquinas estaran equipadas con cestas de trabajo
ancha facilitando espacio para 3 operadores y con una capacidad maxima de 295 kg.

La RUTHMANN STEIGER® TB 300 cuenta con una sensacional altu-
ra de trabajo de 30 my 17.1 m de alcance lateral y es el buque insig-
nia indiscutible de la serie "Hi-light Performance".

La RUTHMANN STEIGER® TB 290 pro de 29 metros es un auténtico BIEYERI A
“performer” con un alcance lateral de 17,40 metros. :

Y la ultima, pero no menos importante, la RUTHMANN STEIGER®
TBR 260, con brazo cesta es una maquina altamente versatil y permi-
te el acceso a lugares de dificil acceso, gracias al giro del brazo cesta
de 185°y su alcance de 16 metros.

A través de la ingenieria de vanguardia, el fabricante aleméan de
plataformas de acceso RUTHMANN ofrece a los clientes una serie
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de ventajas técnicas para una amplia varie-
dad de requisitos individuales.

Los cinco modelos STEIGER® de RUTH-
MANN en la categoria de 3.5t incluyen:
e TB 300

* TB 290 pro

e TB 270 pro

e Asi como TBR 260 y TBR 230 en la serie
TBR, una increible gama de Hi-lights.

Mas informacion:
www.ruthmann.es
www.amcomachinery.com
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Nueva solucion telematica: Demag® 1C-1 Remote
facilita el diagnostico remoto

Innovadora solucién en la nube para una gestién de graas y flotas desde cualquier ubicacién.

Tras el gran éxito de la presentacion de las versiones previas de IC-1
Remote en la Bauma del afio pasado y en la ConExpo de este afio en
Las Vegas, Demag ha anunciado ahora el lanzamiento oficial de las
ventas. La solucién en la nube permite acceder a todos los datos re-
levantes de las gruas desde cualquier lugar. En el futuro también sera
posible el diagnostico de fallos a través del servicio de asistencia de
Demag. Esta opcién Unicamente la ofrece el sistema IC-1 Remote,
que ya esta disponible para casi todas las nuevas gruas todo terreno
y sobre orugas Demag.

El sistema también esté disponible como una opcién de actualizacion
para muchos modelos antiguos.

Para ver el video informativo, pinche aqui: https:/www.youtube.com/
watch?v=zBVRjSM92P8
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IC-1 Remote amplia las posibilidades del innovador sistema de con-
trol IC-1 mediante el acceso remoto movil a datos importantes de las
gruas. El usuario puede seleccionar los parametros de visualizacion
que son relevantes para él y configurar su panel de control persona-
lizado. Si diferentes usuarios van a tener acceso a los datos de las
gruas y se pueden crear varios paneles de control individuales.

Técnicamente, el sistema IC-1 Remote consiste en una unidad de ra-
dio con tarjeta SIM conectada a un servidor central en la nube. Los
datos de la grua son transferidos y almacenados alli. A través de un
navegador web, los usuarios autorizados pueden acceder y procesar
estos datos para gestionar grias y flotas de forma moderna y eficien-
te. El acceso a los datos es posible en cualquier momento y desde
cualquier lugar, y puede realizarse desde cualquier dispositivo final
como, por ejemplo, ordenadores de sobremesa en oficinas o de for-
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ma movil a través de tabletas o teléfonos inteligentes con acceso a In-
ternet. En la pagina de inicio, el usuario autorizado puede comprobar
de un vistazo qué grias de su flota estan conectadas a la red IC-1 Re-
mote. Puede saber si una gria esta «conectada» al sistema, cuando
se conectd la maquina por Ultima vez, si estd actualmente en funcio-
namiento o si se muestran mensajes de fallos o alarmas. También se
pueden consultar datos de mapas geogréaficos como la ubicacion de
la grua o el recorrido realizado.

CON IC-1 REMOTE SE PUEDEN VISUALIZAR

TODOS LOS ESTADOS OPERATIVOS

Las ventajas del IC-1 Remote son evidentes: El sistema ofrece a los
clientes de Demag una gestién de gruas y flotas eficiente y basada
en datos, con posibilidad de visualizar la ubicacién y todos los esta-
dos operativos de la gria: Desde el peso de la carga en el gancho du-
rante una operacion y la longitud de la pluma principal, incluyendo el
angulo de la pluma y datos sobre la velocidad del cabrestante, hasta
los niveles de combustible, aceite y agua, incluyendo las temperatu-
ras. Con IC-1 Remote, el propietario puede, por ejemplo, saber exac-
tamente como trabajé la gria y cuanto tiempo ha estado en una obra.
De esta manera, el sistema puede incluso ser de utilidad para la ela-
boracién de facturas. Ademas, éste puede establecer valores criticos
para parametros especificos, como las horas de funcionamiento del
cabrestante o el nivel de aceite, para que el IC-1 avise cuando se al-
canzan. De esta forma se pueden coordinar mejor los intervalos de
servicio y programar las gruas de manera segura para futuros traba-
jos. Toda la informacién se encuentra disponible en la nube, guarda-
da de forma permanente y protegida contra el acceso no autorizado.

DIAGNOSTICO DE FALLOS EN LiNEA

Ademés del acceso por parte de los operadores de graas, en el futuro,
el servicio de atencion al cliente del fabricante también puede prestar
servicios de asistencia a través del sistema IC-1 Remote. En concreto:
Un empleado del servicio técnico puede acceder a la informacion del
sistema de control y realizar un anélisis de fallos en linea. Esta posibi-
lidad aumenta considerablemente la velocidad de servicio y de cual-
quier posible medida que deba tomarse para restaurar la capacidad

Pinche para ver el video

operativa de las gruas. De esta manera, se pueden reducir al minimo
los costosos tiempos de inactividad o de paradas por fallos.

ACTUALIZACION DE GRUAS PREVIAMENTE ENTREGADAS
IC-1 Remote esta disponible de forma inmediata para todas las nue-
vas gruas todo terreno Demag de hasta 300 toneladas y para diversas
gruas sobre orugas Demag. Ademas, Demag ofrece el IC-1 Remote
como actualizacién de reequipamiento para determinados modelos
de grua ya entregados. Para méas informacién péngase en contacto
con el departamento de servicio técnico, que le informara sobre los
modelos y afios de construccion validos.

Si utiliza uno de estos,

> — A

g

La autoridad mundial en
plataformas de trabajo en altura

IPAE.

Formacioén disponible en mas de 10 idiomas.
Médulo de eLearning ya disponible.

IPAF, a través de sus centros de formacion homologados,
forma a mas de 150.000 operadores cada afno en el uso
seguro y eficaz de las plataformas aéreas.

La tarjeta PAL de IPAF es la prueba de que ha cumplido con
los requisitos legales en términos de formacion, ademas
de ser reconocida a nivel mundial como una capacitacion
de alta calidad y avalada por la mayoria de los fabricantes.

Encuentre su centro de
formacion mas cercano en
www.ipaf.org/es

El programa de formacién de IPAF
estd Certificado por TV Segun la
1S0 18878. Formacion certificada
conforme a la UNE 58923.
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Nuevo sistema E-Drive de Genie®
para reducir los costes y mejorar
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el rendimiento de sus tijeras electricas GS

Genie® ha lanzado el novedoso sistema E-Drive, un sistema de accionamiento eléctrico AC optimizado, disponible para
toda su linea de plataformas de tijera eléctricas GS. El objetivo es reducir el coste total de propiedad, por lo que las
nuevas plataformas de tijera GS equipadas con el sistema E-Drive ofrecen un mayor tiempo de funcionamiento, menores
costes de mantenimiento y un rendimiento lider en el sector. Ademas, los motores E-Drive AC eléctricos son silenciosos
y libre de emisiones, y ofrecen una soluciéon ecolégica para cumplir con las mas altas exigencias de los clientes y

regulaciones especiales de los lugares de trabajo.

Con protectores de acero de alta resisten-
cia y una mayor distancia al suelo, las pla-
taformas de tijera GS equipadas con el sis-
tema E-drive pueden superar los desafios
de los lugares de trabajo mas exigentes.
Los nuevos motores E-Drive no tienen es-
cobillas y estan totalmente sellados contra
la humedad y el agua para una larga vida
atil sin mantenimiento. Para reducir aln
mas el tiempo de inactividad por mante-
nimiento y reparaciones, las nuevas plata-
formas de tijera GS E-Drive tienen un 70%
menos de tubos y accesorios hidraulicos,
reduciendo drasticamente el potencial de
fugas hidraulicas.

«Los propietarios también comprobaran que

tendran que invertir menos en baterias du-
rante la vida de la plataforma elevadora gra-
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cias al mayor tiempo de funcionamiento por
carga y menos ciclos de carga durante la vida
Gtil de la maquina», dice Michael Flanagan,
Gerente de Producto de Genie. En base a las
pruebas de ciclo HIRD, estandar del sector,
las plataformas de tijera E-Drive han mostra-
do un aumento del 30% en el tiempo de fun-
cionamiento por carga, con una reduccién
de hasta el 20% en los costes de bateria du-
rante la vida util.

Las plataformas de tijera Genie E-Drive ofre-
cen el rendimiento que los clientes mas ne-
cesitan, con una capacidad de pendien-
te superable de 25% en el mundo real. En
combinacién con el doble de profundidad
del dibujo del neumético en comparacion
con disefios anteriores, las plataformas Ge-
nie E- Drive también cuentan con la traccion



y el par necesarios para subir rampas de ca-
mién, incluso si una rueda resbala.

«Un angulo ventral de 14° permite a estas
plataformas de tijera llegar a la cima de la
rampa sin tocar los bajos, eliminando la ne-
cesidad de subir las méaquinas a los remol-
ques con un cabrestante o levantar la ram-
pa después de una subida parcial», dice
Flanagan. Los nuevos bolsillos laterales para
horquillas de las plataformas Genie E-Drive,
ademas de los bolsillos traseros estandar del
sector, simplifican la logistica, ya que permi-
ten subir o bajar la maquina del vehiculo de
transporte con carretilla elevadora o condu-
ciéndola.

Flanagan agrega: «nuestros modelos GS de
mayor tamafio se benefician significativa-
mente de las mejoras en la pendiente su-
perable y del tiempo de funcionamiento que
ofrece el sistema E-Drive. Adicionalmente, el
sistema E-Drive permitié reducir la anchu-
ra de la maquina en un modelo de nuestra
linea, la plataforma GS-4047. Lanzada en
2014, la GS-4047 presentaba una anchu-
ra de 1,19 m para poder alojar los frenos
hidraulicos. Su redisefio con el sistema E-
Drive, este modelo ahora presentan una an-
chura mas compacta, de 1,17 m, consistente
con el resto de nuestra gama de plataformas
de tijera eléctricas grandes». Como resulta-
do de este cambio, la nueva nomenclatura
es GS-4046. La recientemente bautizada GS-
4046, al igual que otras plataformas de tijera
de nuestra gama de productos, es compati-
ble con los accesorios de las plataformas de
tijera E-Drive.

La gama de plataforma de tijera pequefias
Genie GS-1530, GS-1532, GS-1930, GS-
1932, GS-2032 hasta GS-2632, también se
encuentran disponibles en version hidrauli-
Cca».

Para mas informacién sobre los productos y
servicios Genie, visite www.genielift.es

NOTICIAS DEL SECTOR
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Una minigria Jekko SPX532 para Gruas Rigar

Gruas Rigar incorpora la popular gria Jekko SPX532 a su flota de maquinaria.

Desde la presentacion de esta nueva mini-  trayectoria de méas de 40 afios en el merca-  cidos y nuestros mejores deseos con esta
gria Jekko en la feria alemana Bauma el afio  do, como es Grla Rigar nos honra. Agrade-  grda”, comentan desde Transgruas.

pasado, la SPX532 esta siendo una gria muy
valorada y apreciada por los gruistas por mu-
chos motivos: es una minigrda de dimensio-
nes muy compactas, pasa por puertas de
ancho normal (80 cm), funciona en modo
"pick&carry", incorpora un sistema hidrauli-
co excelente que permite que la gria reali-
ce movimientos fluidos y precisos durante el
trabajo, posicion y disefio del jib que facilita
su montaje y uso, radiomando super intuitivo
y con todas las funciones de la minigrua ase-
quibles desde selectores que muestran infor-
macién en pantalla, etc.

Gruas Rigar ha valorado todas estas venta-
jas competitivas de esta gria y en el mes de
octubre, Transgruas ha llevado a cabo la en-
trega de la SPX532 en sus instalaciones de
Quart de Poblet (Valencia).

“Contar con la confianza de una empresa es-
pecializada en el alquiler de grias con una

26 MOVICARGA



Vivir el progreso.

go EREE

Gruas Moviles de Liebherr

» Excelentes capacidades de carga en todas las categorias

» Plumas telescdpicas largas con variable equipamiento de trabajo
» Gran movilidad y breve tiempo de montaje

» Extenso equipamiento confortable y seguro

* Servicio del fabricante a nivel mundial

Liebherr-Ibérica, S.L.
Divisién Gruas Mdviles
C/ Aluminio 6 y 8, Pol. Ind. Miralcampo

19200 Azuqueca de Henares (Guadalajara)
Tel.: +34 949 34 87 30

E-mail: info.lib@liebherr.com

www.facebook.com/LiebherrConstruction

www.liebherr.com


http://www.liebherr.com
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GapaC

MAQEL, el distribuidor en exclusiva de JLG® Industries para Espaifia y Portugal, amplia su portafolio de plataformas
elevadoras y lanza al mercado modelos equipados con el nuevo sistema HC3: capacidad para 3 personas mas herramientas

con una carga de 454kg.

Las plataformas elevadoras JLG® equipadas
con HC3 permiten levantar mas carga: desde
300 kg ilimitada hasta 454 kg limitada. Ofre-
cen tres zonas de trabajo que pueden acoger
tres ocupantes mas las herramientas. Esto re-
duce el nimero de ciclos de elevacion para
llevar las herramientas y materiales a los Iu-
gares de trabajo en altura - haciendo mas con
una sola plataforma se ahorra tiempo y se au-
menta la productividad de manera segura.

Esta extra-capacidad ha sido pensada y desarro-

llada para satisfacer las necesidades de las ta-

reas de elevacion mas pesadas, especialmente

en trabajos de construccion proyectos industria-

les y mantenimiento de grandes edificios:

e 3 zonas de trabajo

e 3 ocupantes + herramientas en todas las
zonas

e Seleccion automética de la zona en base a
la carga presente en la cesta

LAS PLATAFORMAS ELEVADORAS
JLG® EQUIPADAS CON HC3
PERMITEN LEVANTAR MAS
CARGA: DESDE 300 KG ILIMITADA
HASTA 434 KG LIMITADA
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PARA FACILITAR LA ADQUISICION DE ESTE ULTIMO MODELO

Y ASEGURAR QUE LOS ALQUILADORES DISPONGAN DE TODA
LA INNOVACION Y VERSATILIDAD DE LA NUEVA TIJERA DE JLG®
EN SU FLOTA, MAQEL PONE A SU DISPOSICION SU SERVICIO

DE ARRENDAMIENTO OPERATIVO

e Mantiene la altura, el alcance, la velocidad
y la oscilacion

e Capacidad de 300/340/454kg

e |ndicador de inclinacién hasta 5 grados con
luz de advertencia para todos los modelos.

Los modelos equipados con extra-capacidad
de elevacion incluyen las plataformas JLG®
600AJ, 660SJ y 460SJ que MAQEL ya esta
comercializando.

Para facilitar la adquisicion de este Ultimo
modelo y asegurar que los alquiladores dis-
pongan de toda la innovacién y versatilidad
de la nueva tijera de JLG® en su flota, MA-
QEL pone a su disposicion su servicio de
arrendamiento operativo. Permite la financia-
cion de la compra de nueva maquinaria dan-
do posibilidad de adquirirla sin grandes des-
embolsos iniciales y sin que aparezca como
endeudamiento de la empresa por conside-

rarse gasto, con ahorro en la fiscalidad.

El lanzamiento va acompafiado de 24 meses
de garantia. sales@maqel.es

Sobre Plataformas Elevadoras MAQEL:
MAQEL es distribuidor en exclusiva de JLG®
Industries para Espafia y Portugal. Se dedi-
ca a la venta y arrendamiento operativo de
plataformas elevadoras JLG®, de referencia
a nivel mundial.

MAQEL se enfoca en sus clientes, brindando
asesoramiento técnico-comercial a medida,
formacion especializada y venta de repues-
tos. Dispone de equipos de Servicio Postven-
ta en Espafia y en Portugal, mediante una
red de servicios oficiales.

Te invitamos a visitar www.magqgel.es vy
https://www.linkedin.com/company/maqel/
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NUEVO BUSCADOR
PALDRIVE £

Te invitamos a visitar la nueva plataforma
PALDRIVE de PALFINGER.

Ahora buscar tu equipo PALFINGER _
montado sobre camidn : 7
(Nuevo y/o Usado) :

esta solo al alcance de un click.

iENTREGA INMEDIATA!

-~ PALFINGER.COM


http://www.palfingeriberica.es

Nuevo video de Ia griia PM 100 SP

No te pierdas el video del Grupo PM de la nueva gria hidraulica articulada PM 100 SP con sistema de control de
estabilizacion, radio control remoto y 180 de giro de estabilizadores.

Griia PM 100 SP mas J1616.25.

Vea el video aqui: https://youtu.be/ppf-FD_zmRo

Los controles son proporcionales de salida de estabilizadores. Incor-
pora pantalla MCS para un control de estabilizacién correcto.

Este modelo es muy compacto, ideal para lugares confinados.
Puedes tener toda la informacion de la gria bajo control para sacar
el maximo rendimiento al equipo. Jib con hasta 6 extensiones, con

un angulo negativo de 25°. Por supuesto, con secuencia de extensio-
nes hidraulicas para mayor suavidad y precision a la hora de trabajar.
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“PM ha puesto especial atencién a los detalles, se trata de un mode-
lo que los clientes estaban demandando y seréd muy bien recibido en
el mercado. Tiene un disefio muy innovador que facilita los trabajos
en vado de asistencia. Es una solucion funcional e inteligente.”, expli-
can desde PM Group.

Incorpora un sistema de bloqueo de extension para manejo de gran-
des cargas, asi como luces led de trabajo. El gancho se ensambla de
manera facil y rapida lo que se traduce en un ahorro considerable de
tiempo a la hora de trabajar.

Con sistema de estabilizacion de 360° y sistema de estabilizacién Tipo 5.

NUESTRO DESAFIO.
VUESTRA OPORTUNIDAD.

oIL&8(STEEL

NUEVA SNAKE 2413 PLUS
PLATAFORMA AEREA ARTICULADA
CON DOBLE PANTOGRAFO

MIENTO MEJORADOD

all et

SEGURIDAD Y FIABILIDAD

= Hueva unidad de procezamiento electranico
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Cubie

Francisco Pellicer padre, con Nicola Zago, de Socage Ibérica.

Socage entrega una Telescopica

Forste 20 T a Cubiertas Pellicer

Cubiertas Pellicer, empresa dedicada principalmente al suministro y montaje de cubiertas industriales en el Sureste
espaiiol, principalmente en la Region de Murcia y provincias limitrofes, ha adquirido una plataforma sobre camién
Socage 20 T, para sus trabajos de montaje.

Esta plataforma telescépica tiene una altura
de trabajo de 19,60 m y un impresionante al-
cance de 13,90 m, con 300 kg de capaci-
dad de cesta.

Francisco Pellcer padre y Francisco Pellicer
hijo, estuvieron presentes en la entrega de la
maquina y destacaron sobre todo como ra-
z6n de adquirir Socage, las grandes presta-
ciones del equipo, la versatilidad de la ma-
quina a la hora de trabajar y sobre todo,
contar con una empresa como Socage, que
tiene a todo el equipo pendiente de los clien-
tes y con un servicio técnico listo para entrar
en accion.
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ESTA PLATAFORMA TELESCOPICA
TIENE UNA ALTURA DE TRABAJO
DE 19,60 M Y UN IMPRESIONANTE
ALCANCE DE 13,90 M, CON

300 KG DE CAPACIDAD DE CESTA.

Este modelo pertenece a la serie T de SOCA-
GE, que es la gama de plataformas telescopi-
cas sobre camién desde 14,5 m hasta 20 m
de altura de trabajo.

Toda la gama se caracteriza por su FIABI-
LIDAD, VERSATILIDAD Y PRESTACIONES.
Los brazos fabricados en acero de alta re-
sistencia tienen todos los componentes pro-
tegidos en el interior del brazo, incluido el
cilindro de extension, evitando dafios oca-
sionados por golpes o elementos externos.
Los mandos son hidraulicos proporcionales
aportando mayor simplicidad de manteni-
miento y universalidad en los repuestos, as-
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ES LA SOLUCION A IMPORTANTES
INCONVENIENTES CON LOS QUE DIARIAMENTE

SE ENCUENTRAN LOS USUARIQS DE PLATAFORMAS
SOBRE CAMION, ESPECIALMENTE

EN ZONAS URBANAS 0 CARRETERAS.

pectos importantes para minimizar el tiempo de paro del equipo en
caso de averia.

La estabilizaciéon del equipo es la maniobra mas importante para la
estabilidad de la plataforma y normalmente la mas realizada duran-
te una jornada de trabajo. Las plataformas aéreas telescépicas evo-
lucionan esta maniobra incorporando el novedoso sistema de estabi-
lizacion HE + H, una gran revolucién en versatilidad y prestaciones
respecto a los actuales sistemas de estabilizacion existentes en el
mercado de menos de 3.500Kg.

El sistema de estabilizacion SOCAGE HE + H esta formado por 4
robustos estabilizadores en H, no sobresalen del vehiculo, mas
largos que los habituales en el mercado y con los cilindros pro-
tegidos en su interior. Los estabilizadores delanteros son extensi-
bles para permitir un mayor alcance de trabajo en los casos que
se requiera. Entre otras importantes ventajas, destaca la mayor
capacidad para superar incomodos desniveles en la maniobra de
estabilizacion.

-

Francisco Pellicer hijo, con Nicola Zago, de Socage Ibérica.

La estabilizacion SOCAGE HE + H es la solucién a importantes incon-
venientes con los que diariamente se encuentran los usuarios de pla-
taformas sobre camioén, especialmente en zonas urbanas o carreteras.

Caracteristicas mas destacables:

1. Répida obtencién del OK de estabilizacion, la bajada en recto de
los estabilizadores permite el OK para trabajar solo con el apoyo de
los estabilizadores en la superficie y la descarga parcial del eje tra-
sero. Incluso con ruedas apoyadas, no se necesita levantar innece-
sariamente el camién del suelo para abrir el equipo.

2. Mayor capacidad para superar desniveles, conseguir rapidamente
el ok de estabilizacién permite destinar practicamente la totalidad
del recorrido de los estabilizadores para superar los posibles des-
niveles de la superficie donde se quiere posicionar el equipo. La
capacidad de superacion de desniveles se ve mejorada adicional-
mente con el largo extra de los estabilizadores.

3. Estabilizar en area muy reducida, no sobresalen los estabilizado-
res del vehiculo, imprescindible para trabajar en calles estrechas,
zonas con mucho tréafico, trabajos en doble fila o superar obstacu-
los urbanos.

4. No dafar la superficie, evita dafios por el deslizamiento de estabi-
lizadores de tipo A o inclinados en la superficie.

5. Facil uso de planchas de apoyo, el descenso de los estabilizadores
no desplaza las planchas de apoyo dificultando su uso en superfi-
cies irregulares o inestables.

TODA LA GAMA SE CARACTERIZA POR SU FIABILIDAD,
VERSATILIDAD Y PRESTACIONES.

EL SISTEMA DE ESTABILIZACION SOCAGE HE + H
ESTA FORMADO POR 4 ROBUSTOS ESTABILIZADORES EN
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La normativa sobre emisiones de motores
protagoniza un webinario organizado por Anmopyc

Durante el webinario se aclararon las principales dudas que pueden surgir a alquiladores y usuarios relacionadas con la
normativa que regula las emisiones procedentes de los motores de combustion instalados en maquinas para aplicaciones
de construccion, agricola, forestal, manutencion, servicios o generacion de energia.

Mo mstivs europea sobee emiiones di‘:r'_ﬂn-:e-.-_.

SEn guit conslste y cdmo me afecta of Aeglamerdo (UE) Mﬂ?

Btrge v Tormils, Dineeinn ko ANBSCFYC
AMMOPYC

D. Sergio Serrano, Director Técnico de ANMOPYC

El pasado 5 de Noviembre se celebrd el Webinario Técnico “La nor-
mativa sobre emisiones de motores de combustién desde la perspec-
tiva del alquilador y usuario final”, organizado por ANMOPYC en cola-
boracién con las asociaciones de alquiladores ANAGRUAL, ANAPAT
y AECE (miembros de la Alianza ELEVA) y la Subdireccién General de
Calidad y Seguridad Industrial del Ministerio de Industria. Cerca de
125 personas asistieron a este webinario, lo que da una idea del in-
terés que suscita esta normativa entre alquiladores y usuarios de ma-
quinaria.

En este evento, dirigido fundamentalmente a distribuidores, alquila-
dores y usuarios finales de maquinaria mévil no de carretera, se abor-
dé desde una doble vertiente el Reglamento (UE) 2016/1628 que re-
gula las emisiones de gases y particulas contaminantes procedentes
de los motores instalados en maquinas moéviles no de carretera. Mien-
tras la primera parte del webinario se dedicé a clarificar las disposicio-
nes mas relevantes de esta normativa, en la segunda se abordaron las
principales tecnologias que han ido eligiendo los fabricantes de mo-
tores y de maquinas para poder ir cumpliendo las diferentes fases de
valores limite de emisiones que se han ido introduciendo en los Ulti-
mos 25 afios hasta llegar a la actual fase V y las nuevas tecnologias
que se aplicarén en un futuro cercano.

La jornada fue inaugurada por Victor Calzadilla, Jefe de Servicio en la
Subdireccién General de Calidad y Seguridad Industrial del Ministerio

L

D. Victor Calzadilla, Jefe de Servicio en la Subdireccion General de Calidad y
Seguridad Industrial MINCOTUR

34 MOVICARGA

de Industria, Comercio y Turismo, quien mostré su satisfaccién con
la organizacion de esta jornada, ya que brinda una oportunidad exce-
lente para poder dar a conocer y clarificar el nuevo enfoque normati-
vo sobre la legislacion de homologacién de tipo de motores en la UE
cuyo fin es reducir la contaminacién atmosférica debida a los motores
instalados en maquinas moviles no de carretera.

A continuacion, Sergio Serrano, Director Técnico de ANMOPYC, co-
menz¢ introduciendo el marco normativo que regula en la UE las emi-
siones de los motores instalados en maquinas moéviles no de carre-
tera, clarificando qué tipo de motores se encuentran dentro de su
ambito de aplicacion y que maquinas y motores se pueden comercia-
lizar en estos momentos en la UE. Por ultimo, explicd como se puede
comprobar la conformidad de motores y maquinas con dicho Regla-
mento, haciendo especial hincapié en el marcado reglamentario de
los motores y la informacién complementaria requerida en el caso de
estar sujeto a una exencién (motores y maquinas de transicion, moto-
res de sustituciéon, motores de exportacion).

Alfredo Barrios, director técnico y comercial de la division de Motores
en Deutz Spain, hizo un repaso de los diferentes elementos que, en
cada etapa de emisiones, se han incorporado en los motores en si, asf
como otros elementos externos necesarios como filtros, catalizadores,
etc. A continuacién, identificé como van a afectar estos componentes
nuevos a los usuarios, en especial en lo que respecta al combustible,
aceite, urea, filtros de particulas, etc.

A continuacioén, Stoian Markov, director general de Hidromek West,
explicé el reto que ha supuesto para los fabricantes de maquinas el
cambio de las motorizaciones y de los sistemas de tratamiento de los
gases de escape. Ha supuesto cambios en el disefio de la estructura
para poder alejar estos nuevos componentes, radiadores de mayor ta-
mafio, ... Ademas, destaco la necesidad de cambiar algunos habitos
en el uso diario de las maquinas con motores fase V para garantizar
su buen funcionamiento (por ejemplo, la pureza de los depésitos de
combustible, de la urea, trabajar a cargas elevadas). Aunque la fase V
ha repercutido en el aumento de los costes de los componentes y de
fabricacion, se han obtenido maquinas mas eficaces energéticamen-
te y menos contaminantes con un incremento tecnolégico significati-
vo en lo que respecta al motor.

ANMOFYT

HIDROMEK

T IL CAMBI DI LA MOTORTACHIN HA CASLADO CAMBIIE

PPORTANTES (M LS ARCRNTICTURE DF LAS MACHINAL
ALGLERAT D AL WCEAS BON YTREBLES A ML YVIRTA:

D. Stoian Markov, General Manager HIDROMEK WEST

Por tltimo, Miguel Angel Ruiz, director global de Ingenieria y Desarro-
llo de Himoinsa, explicé la estrategia que sigue su compafiia no solo
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D. Miguel Angel Ruiz, Global Engineering and Development Head HIMOINSA

para reducir las emisiones de los motores sino para mejorar la efi-
ciencia (menor consumo) y reducir los niveles de emisién sonora de
los grupos electrogenos. Como retos del nuevo disefio, destacé entre
otros aspectos, garantizar una refrigeracién adecuada y asegurar la
correcta temperatura del DPF y Adblue.

La ultima parte del webinario se destino para que los tres fabricantes
hicieran un repaso del estado en el que se encuentran algunas de las
nuevas tecnologias que mas importancia estan teniendo durante los
Gltimos afios para reducir las emisiones de carbono (electrificacion,

hidrégeno, etc.), analizando sus posibilidades reales de implantacién
a corto plazo. DEUTZ esta centrando su estrategia de producto en su
camino hacia la neutralidad en las emisiones de CO2 a través del de-
sarrollo de accionamientos eléctricos, hibridos y la utilizacién de com-
bustibles alternativos como el gas (LPG/CNG), el Bi-fuel, el hidrégeno
y los combustibles sintéticos.

Por su parte, HIDROMEK mantiene como lineas de trabajo abiertas
la hibridacién, electrificacién, células de combustible y combustibles
alternativos. Por ultimo, HIMOINSA esté trabajando en proyectos de
electrificacion y de motores de hidrégeno.
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Moto Tractor Bitrian, S.1.
adquiere una OilgSteel de 24 m

La empresa de alquiler Moto Tractor Bitrian, S.L., de Huesca, ha adquirido una plataforma articulada sobre camion
modelo SNAKE 2413 Plus, que puede llegar hasta la altura maxima de trabajo de 23,5 metros, con un alcance de 12,6
metros y una capacidad de carga de 80 kg.

Desde la empresa explican: “Moto Tractor Bitrian, S.L. ha sido des-
de su creaciéon una empresa que siempre ha mirado hacia el futuro,
por eso seguimos avanzando con NUevos equipos que son versatiles,
como esta nueva plataforma de 24 m. Nos gusta cémo trabaja y la ra-
pidez de puesta en marcha en el trabajo. Contamos con un gran equi-
po humano, una gran cualificacién técnica y un gran nimero de re-
cursos para otorgar siempre el mejor servicio, al igual que lo hace Oil&
Steel Ibérica. Estamos muy satisfechos con ellos, no sélo con las ma-
quinas, sino con el equipo completo de Oil&Steel Ibérica”.

[}
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La plataforma SNAKE 2413 Plus de Oil&Steel incorpora un acero de
Ultima generacion y alta resistencia, combinada con el particular di-
sefio geométrico, lo que ha permitido reducir los pesos de la estructu-
ra extensible, garantizando una gran resistencia y rigidez. En la parte
delantera estan equipados estabilizadores extensibles con estabiliza-
dores H, de modo que el modelo puede operar incluso en areas pe-
quefas con la mayor flexibilidad, dando grandes prestaciones. La pla-
taforma también se puede estabilizar dentro del contorno.
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Moto Tractor Bitrian, S.L. cuenta dentro de
su flota con maquinaria de alquiler muy di-
versa. Ademas de plataformas, incluye una
amplia gama de maquinaria en el area de los
calefactores y deshumidificadores, con un
gran asesoramiento técnico. También en el
ambito de la limpieza, con hidrolimpiadoras y
aspiradores para liquidos y polvos y en el am-
bito de la jardinerfa, con motosierras, desbro-
zadoras y cortasetos.

LKORA
GRUPO VERSPIEREN

LIDERES en gestién de Programas
de SEGUROS y GERENCIA DE RIESGOS
para las empresas de maquinaria.

enos sin compromiso

5179 080

alkoramad@alkora.es
ALKORA E.B.S. Correduria de Seguros y Reaseguros S.A.U.
Inscripcién Registro Direccién General de Seguros y Fondos de pensiones Ne J-285 y RJ-0089.

Seguro de Responsabilidad Civil Profesional y Capacidad Financiera WWW a | ko ra P S
Ml ] e

Conforme a la Legislacion en vigor. C.LF.: A-01051747.
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digital

Manuel Sanchez Lupiaiiez es el responsable de Innovacion y Desarrollo en Riwal Espaia.

Revolucion Digital

Por Manuel Sanchez Lupiaiez, Responsable de Innovacién y Desarrollo en Riwal Espaia.

:EN QUE CONSISTE
LA REVOLUCION DIGITAL?

La vision de Riwal es ser la primera eleccion
para los clientes en la realizacion de traba-
jos en altura de forma segura y productiva.
En 2015 se inicid un ambicioso proyecto de
transformacion digital, donde el cliente se
encuentra en el centro del proceso de trans-
formacioén bajo la filosofia “The Best Custo-
mer Experience”. La integracién de las tec-
nologias disponibles, presentes y futuras, se
analizan desde la perspectiva Lean de mejo-
ra continua involucrando a todos los departa-
mentos y procesos de la compafiia.

La estrategia de Riwal, como empresa espe-
cialista en el alquiler de plataformas elevado-
ras y manipuladores telescépicos, es posicio-
narse como la empresa mas innovadora del
sector en todas las fases que integran la ca-
dena de valor del alquiler, desde el producto
hasta el servicio.

Desde el punto de vista de la digitalizacion,
en Riwal contamos con un departamento ex-
clusivo, integrado por un comité de trabajo
multidisciplinar que recoge las inquietudes
en todos los mercados donde esta presente.
Entre las distintas funciones, se analizan las
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LA ESTRATEGIA DE RIWAL, COMO EMPRESA ESPECIALISTA

EN EL ALQUILER DE PLATAFORMAS ELEVADORAS

Y MANIPULADORES TELESCOPICOS, ES POSICIONARSE

COMO LA EMPRESA MAS INNOVADORA DEL SECTOR EN

TODAS LAS FASES QUE INTEGRAN LA CADENA DE VALOR DEL ALQUILER,
DESDE EL PRODUCTO HASTA EL SERVICIO.

herramientas digitales disponibles o posibles
y su impacto tanto desde la perspectiva del
cliente como de nuestros procesos internos.

iCUALES SON LAS NECESIDADES
DEL CLIENTE?

En Riwal hemos agrupado las diferentes ne-

cesidades planteadas por nuestros clientes

de sectores diversos y distintas nacionalida-

des en cinco grandes grupos:

e Agilizar al maximo el proceso de alquiler,
eliminando por completo la gestiéon docu-
mental analégica (zero paper).

e Conocer en tiempo real los consumos rea-
lizados, méaquinas en alquiler, indicadores
de servicio, localizacién de los equipos,
emisiones de carbono, documentaciéon de
los equipos, facturacion.

e Conocer con precision los equipos de ele-
vacién que mejor se adecuen a su proyec-
to en todas las fases, disefio, ejecucion y
mantenimiento de los proyectos de cons-
truccion.

e Resolucion rapida ante cualquier incidencia.

e Formar a sus trabajadores con la maxima
capacitacion sin necesidad de desplazar-
se.
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TRASLADAR TODOS NUESTROS
SISTEMAS A SOLUCIONES EN
LA NUBE (G SUITE GOOGLE +
VMWARE HORIZON).

ADECUACION DE PROCESOS

La integracion de todas estas herramien-
tas ha supuesto, ademas de una fuerte in-
versién econdémica, un esfuerzo de adapta-
cién de todos nuestros procesos operativos
con la implicacién de todos los departamen-
tos y su personal, desde comercial, taller, lo-
gistica, administracion, compras y almacén,
finanzas y direccién.

Todos somos conscientes del grave impac-
to que la COVID esta teniendo en la sociedad,
tanto desde un punto de vista sanitario como
econémico. Uno de los puntos que me gusta-
ria destacar es la apuesta realizada desde 2015
por trasladar todos nuestros sistemas a solucio-
nes en la nube (G Suite Google + VMware Ho-
rizon). Esta medida nos ha permitido adaptar
inmediatamente todas nuestras operaciones al
teletrabajo sin alterar el servicio al cliente y mi-
nimizando al maximo el riesgo de salud para
todo el equipo Riwal y sus clientes.

Desde un punto de vista estrictamente ope-
rativo, todos los procedimientos del departa-
mento técnico y logistico han sido revisados
completamente adecuandose a las Ultimas
tecnologias con el compromiso de mejorar el
servicio al cliente y reduccion de ineficien-
cias operacionales (técnicas Lean). Asi,

DEPARTAMENTO TECNICO

El cliente estd de tal forma integrado en
nuestros procesos que interactia directa-
mente en nuestro sistema en cualquier mo-
mento durante las 24 horas del dia, ajustan-
do nuestras prioridades de trabajo a todos los
niveles. El sistema proporciona la disponibi-
lidad de parque y ordena las tareas de taller
autométicamente atendiendo a las necesida-
des propuestas por nuestros clientes. En de-
finitiva, “el cliente es nuestro Jefe de Taller”.

Todas las tareas se gestionan a través de la Tech-
nical App en los smartphones de nuestros téc-
nicos, sincronizados en tiempo real con nues-
tro ERP (Oracle Netsuite). Destacar que todos
nuestros equipos cuentan con sistemas de tele-
metria, TrackUnit, que permiten conocer su lo-
calizacion, estado de uso y permiten establecer
sistemas de bloqueo segln caracteristicas del
usuario que utiliza el equipo, todo en tiempo real
y gestionado desde multiples puesto de trabajo.

Otra de las herramientas disponibles en la
gestion de taller es SmartEquip, mediante la
cual se ha integrado a nuestros proveedores
en nuestro sistema de gestion, tanto en lo re-
lativo a inventarios como a la realizacion de
pedidos, agilizando al maximo todo el pro-
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TODAS LAS TAREAS SE GESTIONAN A TRAVES DE LA TECHNICAL APP

EN LOS SMARTPHONES DE NUESTROS TECNICOS, SINCRONIZADOS EN
TIEMPO REAL CON NUESTRO ERP (ORACLE NETSUITE). TODOS NUESTROS
EQUIPOS CUENTAN CON SISTEMAS DE TELEMETRIA, TRACKUNIT

DRIVER APP ES UNA HERRAMIENTA QUE INTEGRA
TODO EL PROCESO DE TRANSPORTE

RENTAL APP. PRINCIPAL HERRAMIENTA DE DESARROLLO DE SERVICIOS PARA
EL CLIENTE, DISPONIBLE EN LAS DOS PLATAFORMAS 10S Y ANDROID. ENTRE
LAS DISTINTAS FUNCIONALIDADES, EL ACCESO QR A LA DOCUMENTACION DE
LOS EQUIPOS Y LA REALIDAD AUMENTADA PARA SELECCIONAR EL MEJOR
EQUIPO EN LAS CONDICIONES DE TRABAJO REALES,
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TODOS NUESTROS EQUIPOS

SE ENCUENTRAN DISPONIBLES
EN FORMATO BIM.

LA REALIDAD VIRTUAL ES

UN COMPLEMENTO PERFECTO

A NUESTRA FORMACION DE USO
Y MANEJO DE PLATAFORMAS
ELEVADORAS ACREDITADA POR IPAF.

ceso de gestion de piezas para garantizar la
maxima disponibilidad de nuestro parque.

DEPARTAMENTO LOGISTICA

De igual forma que para el departamento
técnico, en lo relativo a la logistica, todas las
operaciones dependen de las necesidades
en tiempo real de nuestros clientes, adaptan-
do las capacidades de transporte diariamen-
te e incorporando las ultimas tecnologias.

La Driver App es una herramienta que inte-
gra todo el proceso de transporte, facilitando
al maximo todo el trabajo del operador logfs-
tico encargado de realizar las tareas propias
del transporte, entrega y recogida. Permite
optimizar las rutas de transporte incluyendo
informacién relativa al estado del trafico en
tiempo real, y conocer el estado actual de las
tareas. Toda la gestion documental y confir-
macion de tareas se realiza de forma digital
sin requerir ningtin documento en papel y to-
talmente integrado con nuestro ERP.

SOLUCIONES DIGITALES

MYRIWAL CUSTOMER PORTAL
Riwal cuenta con un portal para clientes des-

| MY RIWAL RENTAL APP

Actoda & o guin e akguiler y
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de donde pueden gestionar de forma segu-
ra y sencilla todos sus alquileres en tiempo
real, con total transparencia y fiabilidad. Los
clientes que operan con Riwal a través de
esta plataforma obtienen ahorros de gestion
de tiempo superiores al 80%, minimizando
errores con un control total de sus gestiones.

El portal entre otras funcionalidades permi-
te interaccionar con los equipos alquilados,
conociendo su localizacion, estado de uso,
documentacion, especificaciones técnicas,
asi como las facturas generadas y su estado
contable. De igual forma, el sistema permi-
te notificar nuevos alquileres, cambio de ma-
quinas y finalizaciéon de contratos.

RENTAL APP

La Rental App se configura en la actualidad
como la principal herramienta de desarro-
llo de servicios para el cliente, el objetivo de
Riwal es poner al alcance de nuestros clien-
tes con un smartphone todas las innovacio-
nes digitales actualmente en uso o en desa-
rrollo. Esta solucién esta disponible en las
dos plataformas iOS y Android.

Entre las distintas funcionalidades incorpo-
radas en la Rental App destacaria dos de
ellas, el acceso QR a la documentaciéon de
los equipos y la Realidad Aumentada para
seleccionar el mejor equipo en las condicio-
nes de trabajo reales, como las principales
novedades. Ademas incorpora funcionalida-
des propias del Portal de Clientes.

BUILDING INFORMATION

MODELING

Contamos con un departamento propio de in-
genieria, que aborda tanto aspectos técnicos
de gestion y mantenimiento de las maquinas,
como de electrificacion certificada y asesora-
miento técnico haciendo uso de técnicas BIM.

Todos nuestros equipos se encuentran dis-
ponibles en formato BIM, de tal forma que a
partir de un asesoramiento técnico integrado

en el proyecto de nuestro cliente nos permite
abordar las mejores soluciones para trabajar
de forma productiva y segura en todas las fa-
ses del proceso de construccion, desde el di-
sefio, a la ejecucion de los trabajos de cons-
truccion y posterior mantenimiento.

REALIDAD VIRTUAL

La integracién de las plataformas elevado-
ras en simuladores de realidad virtual nos ha
permitido desarrollar soluciones de manejo de
nuestros equipos que pueden contemplar si-
tuaciones de trabajo extremas y adecuadas a
las caracteristicas del lugar de trabajo sin tener
que desplazarse a lugar de trabajo y anticipan-
do los posibles riesgos que pudieran acontecer,
incrementando al maximo la productividad en
el desarrollo de trabajos en altura.

Ademas, la realidad virtual es un complemen-
to perfecto a nuestra formacién de uso y ma-
nejo de plataformas elevadoras acreditada por
IPAF (International Powered Access Federa-
tion) y con validez para toda la Unién Europea.

Por ultimo, atendiendo a la revolucién que el
5G va a significar para la sociedad y la eco-
nomia, actualmente estamos trabajando en
proyectos relacionados con la resolucion re-
mota de incidencias (Smart Glasses) y la in-
tegracion total del uso de nuestros equipos
a partir de la tecnologia propias del Internet
de las Cosas.
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Transgruas entrega el nuevo
manipulador de vidrio Jekko MPK0G

Transgrias ha entregado la primera unidad a una empresa gallega de vidrio con mas de 30 aios de historia, que a lo largo de
los afos ha ido creciendo hasta convertirse en una empresa totalmente especializada en la fabricacion e instalacion de vidrio,
brindando soluciones innovadoras y profesionales a constructores, arquitectos, disefadores, interioristas y particulares.

El Unico minicargador disefiado para ope-
rar con gancho o manipulador de vidrio de
acuerdo con las normas EN13000.

Este minicargador ha sido disefiado con el
objetivo de satisfacer varias necesidades dis-
tintas: para trabajar en el sector del manteni-
miento industrial, en la colocacién de vidrios,
puertas y ventanas, y por ultimo, en el sector
del alquiler, ya que es una maquina muy ver-
satil que puede ofrecer un gran rendimiento
en las empresas de alquiler de maquinaria.

Este minicargador Jekko MPKO6 tiene unas
dimensiones muy compactas (m 1,84 de lar-
g0 x 0,84 de ancho), da una potencia de car-
ga de 600 kg, funciona totalmente eléctri-
ca, pudiendo hacer hasta 3 movimientos a la
vez, facil de conducir con un mando por ca-
ble. La columna principal tiene una rotacion
eléctrica de 10° dchalizg., de manera que
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e Pinche para ver el video

e

la carga se puede mover lateralmente con-
siguiendo un tamafio total compacto y por
lo tanto accesibilidad a espacios pequefios.
Cuenta con un sistema de contrapesos mo-
dulares faciles de montar y desmontary es el
Unico minicargador con rotacion eléctrica o
mecénica continua de 360° del manipulador.

Este modelo se comercializa con o sin mani-
pulador de vidrio. La versién "MPKO6 basic"

es el minicargador con gancho y la version
"MPKO6 vidrio" viene equipado con el mani-
pulador de vidrio KMVO6.

En el siguiente video pueden ver el funciona-
miento del "MPKO6 vidrio" que va equipado
con el manipulador de vidrio KMVO6.

https://www.youtube.com/
watch?v=v7DDK9-W1 1U&feature=youtu.be




Easy Lift nombra a Rothlehner
como distribuidor para Alemania
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Easy Lift ha designado a Rothlehner Arbeitsbiihnen como su socio comercial en Alemania. Lift Manager, parte del Grupo

Rothlehner, se encargara del servicio postventa.

Rothlehner Arbeitsbilhnen con sede en Massing tiene mas de 40 afios
de experiencia en el sector de la elevacion y ha recientemente decidi-
do agregar plataformas de orugas Easy Lift a su cartera de productos.

Las primeras reuniones serias comenzaron en la primavera. En el ve-
rano, Manfred Rothlehner, CEO de la empresa, visitd Easy Lift con al-
gunos miembros de su equipo.

Después de esa visita, las primeras maquinas se ordenaron como
stock.

La asociacion finalmente se acordé en Massing en la segunda sema-
na de octubre, cuando Emanuele Sorianini, CEO de Easylifty Manuela
Vender, Directora de Ventas, visitaron Rothlehner para conocer a una
gran parte del equipo.

C o OCALSE

Tu marca de altura

Fabricamos plataformas,
vendemos servicio

- Venta de plataformas aéreas
- Reparacion y mantenimiento
- Venta de recambios
- Unidades moviles

- Formacion

info@socage.es

Tel.: 961 66 54 35
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Entrega de graa virtual: Mammoet recibe la primera gria mévil Liebherr LTM 1650-8.1 del mundo.

FlLtr.:
Woestenberg (todos Mammoet).

Mammoet recibe 1a primera
griia movil de Liebherr LTM 1650-8.1

La empresa holandesa de alquiler de grias Mammoet, ha sido la primera compaiiia en recibir la nueva grda LTM 1650-
8.1, que esta disefiada para ofrecer el maximo rendimiento. Mammoet, cuya relacién comercial con Liebherr viene de
hace afios, tiene previsto sustituir gradualmente las graas del rango de 500 a 700 toneladas.

La primera LTM 1650-8.1 sali6 de la fabri-
ca de Liebherr en Ehingen con los colores de
Mammoet, negro y rojo.

Liebherr presento a la sucesora de la legen-
daria LTM 1500-8.1 en Bauma 2019 con el
lema “Lo maximo en ocho ejes”.

“Estamos encantados de recibir la primera
LTM 1650-8.1 de Liebherr. El rendimiento y
la movilidad de este nuevo modelo de gria
dara un valor afiadido a nuestra flota, dando
a Mammoet la flexibilidad para reemplazar
gradualmente nuestras grias de 500 y 700
toneladas por esta nueva grua Liebherr de 8
ejes. El traspaso es, también, un signo de la
solida relacion, a largo plazo, entre nuestras
empresas que son lideres en sus respectivas
industrias”, explicé el director de operacio-
nes, Jan Kleijn

Christoph Kleiner, Director General de Ventas
de Liebherr en Ehingen, agradeci6 a Mam-
moet por cofianza, al formalizar un pedido de
varias grias LTM 1650-8.1: “Muchas gracias
por la confianza que ha demostrado en noso-
tros, confirmando que, con la LTM 1650-8.1,
hemos disefiado un digno sucesor de la LTM
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1500-8.1. También valoramos el feedback re-
cibido por parte de los operadores de la gria y
los consejos que recibimos de Mammoet, para
permitirnos extraer el maximo de esta grua de
ocho ejes. La estrecha colaboraciéon que man-
tenemos con nuestros clientes en el proceso de
desarrollo de nuestros productos es extrema-
damente importante para nosotros".

Liebherr ha conservado el exitoso concepto
del anterior modelo, LTM 1500-8.1: la nueva
LTM 1650-8.1 también se puede suministrar
con dos longitudes de pluma telescopica, 54
metros y 80 metros.

Los aumentos en la capacidad de elevacion
son impresionantes: entre el 15y el 50 por
ciento, dependiendo si la grua tiene ancla-
je de la pluma telescépica o no. La base Va-
rioBase® de serie ofrece aumentos adiciona-
les en el rendimiento, cuando se trabaja por
encima de los estabilizadores. Esto significa
que la nueva grua podra completar el traba-
jo de elevacion reservado para las gruas de
700 toneladas, o incluso més, con facilidad.

“Si bien nuestro deseo original era reempla-
zar gradualmente nuestras grdas LTM 1500-

N,

Manuel Grab, Dieter Walz, Christoph Kleiner (todos Liebherr-Werk Ehingen GmbH), Han Rekers (Liebherr Nederland B.V.), Jan Kleijn, Peter van Oostrom y Corné

8.1, estamos encantados de que Liebhe-
rr haya logrado extraer tanto rendimiento de
la LTM 1650-8.1 porque también podemos
usarla para reemplazar méaquinas de la cla-
se de 700 toneladas. Los principales aspec-
tos destacados de la nueva gria incluyen
el montaje y desmontaje sencillos y rapidos
de la caja de soporte trasera. También tiene
contrapesos, que son compatibles con otras
gruas Liebherr, que van desde 350 hasta los
modelos de 1200 toneladas. Eso aumenta la
flexibilidad de nuestra flota y es extremada-
mente rentable”, explicé Peter van Oostrom,
Director de Proyectos y Activos Globales de
Mammoet.

Mammoet Holding B.V. tiene sucursales en
todo el mundo y es una empresa altamente
especializada para una amplia gama de tra-
bajos de grua y transporte, trabajos en alta
mar, trabajos de montaje y proyectos llave
en mano. Cuenta con una plantilla de mas
de 7.000 empleados y opera méas de 1.300
gruas, incluidas cerca de 500 griias moviles
y sobre orugas de Liebherr.

Para més informacion, puede ver el siguiente
video: https://youtu.be/Yv-DwJJISLM
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STILL Espana nombra distribuidor oficial
en A Coruna a S00S Maquinaria

Con la finalidad de seguir estando cerca de sus clientes dentro del territorio nacional, STILL acaba de incorporar a su red
a un nuevo distribuidor oficial que operara en el noroeste de la Peninsula. En concreto, SOOS Maquinaria dara servicio
en A Coruia y sera, por tanto, el tercer punto oficial de STILL en Galicia, junto con los de Lugo y Pontevedra.

Tras este acuerdo, SOOS Maquinaria co-
menzara a ofrecer la gama de carretillas dié-
sel, eléctricas y equipos de manutencion de
STILL a su base de clientes. Ademés propor-
cionara servicio técnico y venta de repuestos
para maquinas STILL existentes y nuevas en
el mercado.

Oscar Castellanos, CEO de SOOS Maquina-
ria, ha expresado su gratitud por formar par-
te de esta nueva alianza: “Estamos muy con-
tentos de convertirnos en distribuidor oficial
de STILL. Creemos que con ello consegui-
mos un gran complemento para nuestra em-
presa ya que brindaremos a nuestros clientes
la capacidad de diferenciar su flota y encon-
trar nuevas oportunidades con el respaldo de
una marca que cumple este afio su primer
centenario”.

Con una larga experiencia en el mundo del
alquiler y la venta de maquinaria que lo ca-
lifican para garantizar una atencion de ser-
vicio premium, el nuevo distribuidor SOOS
Magquinaria se ha mostrado satisfecho de te-
ner la oportunidad de ofrecer los productos
STILL, por su calidad, fiabilidad y versatilidad
excepcionalmente alta, incluso en las aplica-
ciones mas exigentes.

Por su parte, Robert Masip director geren-
te de STILL Espafia ha valorado como signi-
ficativa esta Ultima colaboracién, “una nue-
va muestra de la constante labor de STILL
por continuar ofreciendo un apoyo cercano
a nuestros clientes con el objetivo de estar
disponibles para ellos de forma incondicio-
nal en todo el territorio y en el menor tiem-
po posible”.

Instalaciones de la sede de STILL Espaiia en Barcelona

STILL Espafia cuenta con 9.000 empleados
cualificados en investigacion, desarrollo, pro-
duccién, servicio de venta y posventa y dispo-
ne de una s6lida red de ventas compuesta por
3 delegaciones y més de 40 distribuidores ex-
clusivos y socios que garantizan una amplia
cobertura nacional en el servicio pos-venta.
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Palfinger World Tour, es un exito comprobado

Ver las soluciones de primera mano, participar en debates, hacer preguntas, calificar... Todo esto y mucho mas, fue
posible en la gira mundial de Palfinger, donde participaron alrededor de 6.000 personas. El evento de Palfinger World
Tour de tres dias, ha abierto un nuevo mundo de colaboracion entre PALFINGER y sus partes interesadas.

Con casi 6.000 visitantes en directo y 1.175
usuarios activos, PALFINGER World Tour atra-
jo una gran participaciéon y un gran interés.
El evento digital, celebrado en PALFINGER
World en Lengau del 13 al 15 de octubre, su-
per6 con creces las expectativas. "Demuestra
que nuestras herramientas digitales son muy
apreciadas y bien recibidas por nuestros so-
cios comerciales y clientes", informa felizmen-
te Andreas Klauser, CEO de PALFINGER.

INTERES FUERTE

PALFINGER World Tour mostré simultanea-
mente muchas fortalezas. En el periodo pre-
vio al evento, los clientes y socios comercia-
les de todo el mundo fueron informados con
anticipacion mediante una pagina de desti-
no e invitaciones especificas. Durante esta
fase, alrededor de 200.000 personas de 175
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paises utilizaron el sitio web. Solo para que
conste, paises como Alemania, los Paises
Bajos, Gran Bretafa, Austria y EE. UU., ge-
neraron la mayor cantidad de clics, lo que re-
fleja su s6lida presencia en el mercado. Tam-
bién estaban muy representados, entre los
30 principales clientes de mercados emer-
gentes, paises de Asia Central, la region ara-
be y el Lejano Oriente.

INTERCAMBIO DIRECTO

"Hemos logrado atraer el interés y transfor-
marlo en participacién activa", dice el Sr.
Klauser, y esto es particularmente claro en
la interaccion y frecuencia de uso durante
el PALFINGER World Tour. Durante los tres
dfas, los usuarios registrados de Europa, Ru-
sia y Asia aprovecharon la oportunidad de
obtener informacion invaluable directamente
de los expertos de PALFINGER, comentar lo
que estaba sucediendo y proporcionar califi-
caciones. "Esto demuestra que hay una gran
voluntad y necesidad de tocar base, hacer
contactos e intercambiar informacion en li-
nea. Sobre todo, muestra que existe una gran
necesidad de interaccién directa. Con nues-
tro PALFINGER World Tour, hemos logrado
satisfacer esta necesidad”

"Esta es una de nuestras fortalezas: Enten-
demos los desafios que enfrentan nuestros
clientes y socios comerciales y los ayuda-
mos a crear las mejores soluciones: Con

ellos y para ellos. Juntos creamos valores.
Aceptamos todos los desafios", aflade el Sr.
Klauser.

THE WORLD TOUR: CONTINUARA ...

Con su lema "Desafio aceptado’, PALFIN-
GER World Tour se centré en los obstaculos
que enfrenta la industria y sus clientes y pre-
senté soluciones reales. Ademéas de abor-
dar los efectos de la crisis del COVID-19, se
puso especial énfasis en las oportunidades
que brinda la transformacion digital. "PAL-
FINGER World Tour reflej6 perfectamen-
te esta transformacién y ha demostrado su
importancia como una plataforma invalua-
ble para el intercambio de ideas con y entre
nuestros clientes y socios comerciales", asf
resumeel Sr. Klauser el exitoso evento. En
2021, PALFINGER World Tour continuara y
se intensificara.
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MAGNI combina la artesania con innovacion y
tecnologia para lograr constantes mejoras y AGNI
encontrar soluciones de ingenieria para llevar el

. . TELESCOPIC HANDLERS
arte de elevar mas alto y mas seguro.

Toda esta innovacion se une a la amplia

experiencia de GAM como su distribuidor oficial,
ofreciendo la personalizacion que necesita cada
cliente y una alta capacidad de respuesta, tanto
comercial como técnica, gracias a su red de 75
delegaciones y 300 talleres moviles.

DISTRIBUIDOR OFICIAL EN ESPANA, PORTUGAL, MEXICO Y PANAMA

gamy gamrentals.com

#GAMdistribuciones  distribucionesgam@gamrentals.com
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Transportes y Griuas Aguado, S.1.,
con su Liebherr LTM 1500-8.1 en las Torres Colon

El edificio Colén, en Madrid, esta siendo reformado, y Transportes y Griias Aguado, S.L. ha utilizado su graa Liebherr
LTM 1500-8.1 para montar la griia torre que se encargara del proyecto de reforma de este emblematico edificio Colon de Madrid.

La gria movil Liebherr LTM 1500-8.1, con 8
ejes y 500 toneladas de capacidad maxima
de carga, trabaj6 en este proyecto con una
extension de pluma telescopica de 57,7 me-
tros y 84 metros de pluma abatible, con altu-
ra de gancho de 137 metros y una capacidad
de carga de 11,3 toneladas. Todo ello, sobre
un radio de trabajo de 46, 5 metros.

LAS TORRES COLON

Nacieron de la remodelacion de una plaza 'y
el Ayuntamiento quiso hacer de este encla-
ve la imagen del modernismo urbano del si-
glo XX.

Cuarenta y tres afios después de ser inau-
guradas, las Torres gemelas de Colén vuel-
ven a ser actualidad. Seran renovadas, con
el objetivo de que se conviertan en el icono
de la ciudad del siglo XXI. La idea de su cons-
truccioén data de los afios sesenta y, precisa-
mente, se queria que fueran el referente de
la nueva imagen urbanistica y arquitecténica
del Madrid del siglo XX, aunque en su origen,
y en las primeras décadas de su existencia,
estuvieron marcadas por las criticas de los
expertos y la buena valoracién que de ellas
hicieron los madrilefios.

i S Y
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Transgrias hace entrega
de una graa FASSI F110B.0.23 en Ihiza

Construcciones y Transportes Cardona Mari adquiere la gria Fassi para ampliar su parque de maquinaria.

Montaje de la grua Fassi F110B.0.23 sobre
vehiculo Iveco muy compacto entre ejes y
equipado con volquete. Es un conjunto ideal
para trabajar en zonas con espacio restrin-
gido; la grla tiene una potencia de carga de
9,9 tn/m y alcance hidraulico de 9,65 m.

Con la incorporacion de esta grua al vehiculo
que ya tenian, Const. y Ttes. Cardona diversi-
fica su flota de vehiculos con los que desarro-
lla su actividad empresarial en el sector de la
construccién publica y privada desde 1994
en la isla de Ibiza.

ENTRE ESPECIALISTAS

JEJIKO

MiINiCRANE

DE ANGELIS

WWW.TRANSGRUAS.COM + de 40 anos dando servicio
info@transgruas.com | +34 938 498 388 al mercado de la elevacion
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= JOFEMESA
= FORMACION

CURSOS, SERVICIO
Y SEGURIDAD

Hemos entrevistado a Jorge Palacios, Responsable de
Formacion en Jofemesa. La palabra ilusion se queda corta
para describir cuando Jorge Palacios habla de sus nuevas
instalaciones y todos los cursos al servicio del cliente. Con
una sala totalmente segura frente a pandemias tanto por el
sistema de regeneracion de aire como con todas las medidas
necesarias, Jofemesa ofrece una variedad de cursos en los
que se encuentran: Cursos de IPAF (International Powered
Access Federation), pasando por los cursos de equipos de
movimiento de tierras, maquinaria de elevacion de cargas,
cursos de Plataformas Elevadoras Moéviles de Personal
certificados en Norma UNE 58923:2020 por AENOR,
cursos técnicos no especificos de maquinaria y Cursos
de Carretillas Elevadoras Autopropulsadas hasta 10.000

kg certificados por AENOR en Norma UNE 58451:2016,
incluyendo un curso desarrollado especificamente de
Reach Stacker. Conoce este proyecto del que tan orgullosos
se sienten en Jofemesa y del cual estan seguros ofreceran
un servicio top a los clientes.
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Mov.- Gran apuesta de Jofemesa por la formacion con la creacion
de un departamento de formacion a clientes, ;no?

Jorge Palacios.- Si, era el Unico paso que le faltaba a la compafiia
para poder dar un servicio completo a sus clientes, como bien dice
nuestro CEO y Presidente, Joaquin Fernandez, “El servicio es nues-
tro ADN”.

Mov.- Vienes de una trayectoria muy dilatada en el sector de la
maquinaria y de la formacion, ;por qué este cambio? Aparte, ha
tenido que ser un reto muy dificil debido a la situacion por el co-
ronavirus.

Sr. Palacios.- Si, mi vida profesional siempre ha estado relacionada
con la maquinaria y la formacion, desde mis comienzos en Logistica
en un gran almacén de una multinacional, pasando por empresas lo-
cales, nacionales e internacionales y finalmente en Jofemesa, un pro-
yecto que desde el principio me enamoro.




Referente al coronavirus, si es verdad que
ha frenado el comienzo del lanzamiento del
Departamento de Formacion a Clientes de
Jofemesa, pero hemos conseguido, en tiem-
po record, la implantaciéon de nuestro pro-
cedimiento interno completo, documenta-
cion propia, certificados propios, ser centro
de formacion homologado de IPAF y empre-
sa certificada por AENOR en Normas UNE
58923:2020 y UNE 58451:2016 de capaci-
tacion de Operadores de Plataformas Eleva-
doras Moviles de Personal y Carretillas Ele-
vadoras Autopropulsadas hasta 10.000 Kg
respectivamente, y todo esto se ha conse-

NOSOTROS NO {BAMOS

A HACER LAS COSAS POR
HACERLAS 0 HACERLAS

A MEDIAS, ESO LO TUVIMOS
CLARO DESDE EL PRINCIPIO.
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HEMOS CONSEGUIDO, EN TIEMPO RECORD, LA IMPLANTACION

DE NUESTRO PROCEDIMIENTO INTERNO COMPLETO,
DOCUMENTACION PROPIA, CERTIFICADOS PROPIOS,

SER CENTRO DE FORMACION HOMOLOGADO DE IPAF

Y EMPRESA CERTIFICADA POR AENOR EN NORMAS UNE 58923:2020
Y UNE 58451:2016 DE CAPACITACION DE OPERADORES

DE PLATAFORMAS ELEVADORAS MOVILES DE PERSONAL

Y CARRETILLAS ELEVADORAS AUTOPROPULSADAS

HASTA 10.000 KG RESPECTIVAMENTE.

guido por la facilidad, comodidad, confianza
y libertad que da trabajar para una empre-
sa como es Jofemesa, sin tener limitacio-
nes, filtros, ni puertas que cruzar de ningin
tipo. Estoy muy contento con el cambio y
es un honor poder aportar nuestro granito
de arena a la compafifa para llegar a ser lo
que buscamos siempre, una empresa “para
y por el cliente”.

Mov.- Han conseguido, como bien dice, ser
centro de formacion Homologado de IPAF y
Certificarse en Normas UNE 58923:2020 y
UNE 58451:2016 por AENOR en tiempo re-
cord. No es habitual ni nada sencillo como
nos consta, conseguir todo esto en solo 7
meses, ha tenido que ser un reto enorme
y muy dificil.

Sr. Palacios.- Yo lo resumo en que ha sido
un reto precioso y lo sigue siendo y sera. Po-
diamos haber lanzado el departamento mu-
cho antes, pero tanto la filosofia de Jofemesa
personificada en Joaquin Fernandez, como
la mia propia, ha sido vital para poder reali-
zar las cosas como sofidbamos y queriamos,
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ESTAMOS MUY ESPECIALIZADOS EN EMPRESAS FARMACEUTICAS,
TRANSPORTE, PAQUETERIA, SEGURIDAD, LIMPIEZA, CONSTRUCCION,
PORTUARIAS (DE AHI EL CURSO DE REACH STACKER

DEL QUE ESTAMOS TAN ORGULLOSOS) Y SERVICIOS.

y sabiamos lo que no queriamos ni sofiaba-
mos. Nosotros no fbamos a hacer las cosas
por hacerlas o hacerlas a medias, eso lo tuvi-
mos claro desde el principio.

Mov.- Tenéis ya aula de formacion en mar-

chay atope. Cuéntanos, ;qué tipo de cursos
estdis dando y ofreciendo a los clientes?
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Sr. Palacios.- Si, puedo asegurar que dispo-
nemos de la sala de formacién mas completa,
funcional, cémoda, higienizada y segura que
cualquier empresa del sector pudiera tener.

A dia de hoy podemos realizar, por fin, to-
dos los cursos de nuestro catélogo forma-
tivo, desde los cursos de IPAF (Internatio-

TENIAMUS MUY CLARO QUE

LO MAS IMPURTANTE PARA NUSUTRUS
ERA QUE LOS ASISTENTES A NUESTRUS CURSOS
DISPUSIERAN DE TUDUS LUS SERVICIOS

Y COMODIDADES (lUE PUEDAN LLEGAR

A SOLICITAR O NECESITAR EN UN CURSU DE FORMACION

nal Powered Access Federation), pasando
por los cursos de equipos de movimiento
de tierras, maquinaria de elevacion de car-
gas, cursos de Plataformas Elevadoras Movi-
les de Personal certificados en Norma UNE
58923:2020 por AENOR, cursos técnicos no
especificos de maquinaria y Cursos de Ca-
rretillas  Elevadoras Autopropulsadas hasta
10.000 kg certificados por AENOR en Nor-
ma UNE 58451:2016, incluyendo un curso
desarrollado especificamente de Reach Stac-
ker, del cual estamos muy orgullosos.

Mov.- ;A qué se refiere con la sala de for-
macion mas completa, funcional, comoda,
higienizada y segura?

Sr. Palacios.- Hemos hecho una gran inver-
sion en Madrid que, de hecho, ya teniamos
planteada en el proyecto previo a la pande-
mia y que solo tuvimos que completar con un
equipo generador de Ozono para la higieniza-
cién de nuestra sala de formacion.

En este proyecto que al final hemos podido
plasmar y ejecutar al 100% adecuandonos
a todas las exigencias sanitarias derivadas
del coronavirus, teniamos muy claro que lo
mas importante para nosotros era que los
asistentes a nuestros cursos dispusieran de
todos los servicios y comodidades que pue-
dan llegar a solicitar o necesitar en un cur-
so de formacion, tales como parking privado
para los alumnos que acudan a los cursos
con acceso directo a la sala de formacién
sin tener que buscar aparcamiento o que
tengan que atravesar instalaciones como
talleres, campas de maquinaria o similares
que pudieran llegar a generarles un posible
accidente, disponer de todos los servicios
tecnolégicos que necesiten como WIFI, me-
sas equipadas para todos los alumnos con
enchufes ocultos, USB, conexién por cable
de red, una pantalla inteligente multifuncion
y una zona de descanso para las paradas
dentro de los mismos cursos, donde puedan
disfrutar de un refrigerio, bebidas frias, ca-
lientes, comida, fuente de agua embotella-
da, y, lo mas importante, que puedan asistir
a una formacioén estando tranquilos que es-
tan en una sala que dispone de totems auto-
maticos de gel hidroalcéholico higienizante,
mascarillas y guantes de cortesfa para los
asistentes y, por ultimo, que la sala de for-
macion dispone de un sistema mecanico de
regeneracion del aire continuo, que garanti-
za que la atmésfera y el aire que se respira
esta siendo regenerado vy filtrado durante la
formacion. Esto hace que no tenga una at-
mosfera viciada o peligrosa de formaciones
anteriores, del ozono generado en la noche
anterior (el equipo de ozono esta programa-
do para actuar durante toda la madrugada),
o de los mismos asistentes al curso en el
que se encuentran. Aparte, contratamos a
una empresa que nos realiza la higieniza-
cién y limpieza de nuestras instalaciones y
que nos certifica que los asistentes se en-
cuentran en un lugar libre de coronavirus.

Mov.- ;A qué tipo de empresas esta dirigi-
da vuestra formacion?

Sr. Palacios.- A cualquier tipo de empresa,
auténomo o particular que quiera capacitar-



La sala de formacion
dispone de un sistema
mecanico de regeneracion
del aire continuo,

que garantiza que la
atmosferay el aire que
se respira esta siendo
regenerado y filtrado
durante la formacion.

se en el uso y manejo de equipos de trabajo
0 que necesite cursos técnicos de Espacios
Confinados, Trabajos en Altura, Arneses, etc.
Estamos muy especializados en empresas
farmacéuticas, transporte, paqueteria, segu-
ridad, limpieza, construccién, portuarias (de
ahi el curso de Reach Stacker del que esta-
mos tan orgullosos) y servicios.

Mov.- ¢Es obligatorio que las empresas y
sus trabajadores se formen?

Sr. Palacios.- Si, por supuesto, el RD
1215/97 asf lo estipula y, cuando hablamos
de equipos de trabajo, aparte se deben cum-
plir unos cuéantos requisitos para ello. Las
empresas, autbnomos y particulares, tienen
muchas dudas y, en muchos casos, han sido

mal asesorados o formados. Nos pasa a dia-
rio, muchos clientes nos llaman diciendo que
la formacién que le realizaron en otra entidad
no les vale, que les han engafiado, que con
el certificado que tenian nunca habian teni-
do problemas, pero ahora no les dejan traba-
jar, etc. Toda llamada que recibimos, sea de
una gran empresa, de un auténomo o par-
ticular, la tratamos de igual modo, realizan-
do preguntas especificas sobre sus nece-
sidades, que formacién realizaron, que les
puede llegar a faltar para estar capacitados
para el uso y manejo del equipo de traba-
jo que estan utilizando van a utilizar, si rea-
lizaron un curso de prevencion solo... no es
nada facil, hay empresas o entidades que ob-
vian cierta informacion y que, a la larga, afec-
ta directamente al usuario o cliente. Nosotros
no obviamos nada, saquemos o no beneficio,
nuestro beneficio es la satisfaccion de nues-
tros clientes y nunca cambiaremos nuestra
mentalidad al respecto.

Mov.- ;Qué os diferencia de otros centros
de Formacion?

Sr. Palacios.- Nos diferencia el hecho que
pensamos en una cosa muy sencilla pero
que, después de tantos afios trabajando, no
es tan facil realizar, que es “dar servicio al
cliente y ser solucionadores de problemas”.
Nosotros lo vemos facil, lo hacemos facil y
damos una solucién rapida, efectiva y pro-
fesional.

Mov.- Si, pero eso es intrinseco en una em-
presa de servicios como vosotros, dar ser-
vicio al cliente y solucionar sus problemas.
Sr. Palacios.- Si, pero no es tan sencillo. Para
poder dar servicio, tienes que ser flexible y
amoldarte a las necesidades de tus clientes,
y para poder ser un “solucionador de proble-
mas”, tienes que tener ganas de hacerlo y te-
ner la capacidad para poder solucionarlo. La
diferencia de Jofemesa respecto a otras em-
presas del sector, es que no pensamos en que
siempre tenemos que salir ganando nosotros
a toda costa, ya sea con nuestros clientes o
con nuestros proveedores, aqui todas las par-
tes tienen que ganar. Pongo un ejemplo, Jofe-
mesa jamas cancelara un curso a un cliente
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nuestro, sea un curso a medida en sus insta-
laciones o en las nuestras, sea para un grupo
0 para una persona en convocatorias abiertas
de Madrid y Valencia. Si Jofemesa confirma
un curso, el curso se realizara y cito a nues-
tro CEQO y Presidente Joaquin Fernandez “Soy
una persona de palabra, la palabra dada es
una firma de notaria”.

Con esto quiero decir, que no podemos con-
vertirnos en un problema para nuestros clien-
tes cuando confiaron en nosotros como solu-
cion a un problema o una necesidad. Pero no
solo hablo ya respecto a nuestros clientes, lo
extrapolo a nuestros proveedores y colabora-
dores del departamento de formacion.

Mov.- Sois centro de Formacion IPAF, ;es
un valor anadido?

Sr. Palacios.- Por supuesto. Aparte de las fa-
cilidades que presenta la formacién IPAF con
su modulo online y asi facilitar la formacion y
reducir el tiempo a invertir por las empresas y
los trabajadores, la formacion IPAF le garan-
tiza a las empresas que la formacion realiza-
da por un Centro de Formaciéon Homologado
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SOLO HAN RECIBIDO FORMACIONES “TEGRICAS™ PREVENTIVAS
SOBRE MAQUINARIA 0 DE SU PUESTO DE TRABAJO ESTABLECIDO
EN LA LEY DE PREVENCION DE RIESGOS LABORALES 31/95 Y EN
LOS SECTORES A LOS QUE PERTENECEN, PERO NO HAN RECIBIDO
UNA FORMACION TEORICO-PRACTICA SUFICIENTE Y ADECUADA
SOBRE LA MAQUINARIA QUE UTILIZAN 0 VAN A UTILIZAR, SOLO
HAN RECIBIDO PARTE DE LA FORMACION OBLIGATORIA.

IPAF, como es Jofemesa, ha tenido que pa-
sar unos tramites muy exigentes para conse-
guirlo, tanto de operativa y procedimientos,
como de calidad, estructura, instalaciones y
maquinaria. Por ultimo, la tarjeta PAL y certi-
ficados de IPAF que se generan a la finaliza-
cion de la formacion, son los certificados méas
reconocidos a nivel mundial debido a que es-
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tan certificados en la ISO 18878y, a nivel na-
cional, en la Norma UNE 58923.

Mov.- La formacion que dais, ;es tanto teo-
rica como practica en todos los cursos?

Sr. Palacios.- Si. Toda nuestra formacion, al
ser de equipos de trabajo, es tedrico-practica
debido a que esta marcado en la legislacion
vigente, en este caso, en el RD 1215/97 co-
mentado anteriormente. Hace afios te podias
encontrar en el mercado cursos de capaci-
tacion de maquinaria 100% a distancia, eso
conllevaba que algunos operadores de ma-
quinaria no habian ni visto un equipo cuan-
do se presentaban a trabajar en obra o en
industria. Imagina las consecuencias al res-
pecto, crecimiento en el nimero de acciden-
tes, baja produccion, mal uso del equipo de
trabajo que repercutia directamente en las
empresas de alquiler y empresas que tenfan
maquinas en propiedad, mayor siniestrali-
dad, absentismo, etc.

Ahora aln, te encuentras trabajadores que
solo han recibido formaciones “tedricas” pre-
ventivas sobre maquinaria o de su puesto de
trabajo establecido en la Ley de Prevencion
de Riesgos Laborales 31/95 y en los sectores
a los que pertenecen, pero no han recibido
una formacioén teérico-practica suficiente y
adecuada sobre la maquinaria que utilizan o
van a utilizar, esto es debido a que las empre-
sas, sea por desconocimiento o un mal ase-
soramiento, solo han recibido parte de la for-
macioén obligatoria.

EN NUESTRAS DELEGACIONES DE
MADRID, VALENCIA Y ASTURIAS,
DONDE LOS CLIENTES PODRAN
INSCRIBIRSE DIRECTAMENTE A

TRAVES DE NUESTRA WEB SIN
TENER QUE PASAR TEDIOSOS
TRAMITES ADMINISTRATIVOS.




NOTICIAS DEL SECTOR

Mov.- ; Lo realizais todo en vuestras ins-
talaciones?

Sr. Palacios.- No, nosotros realizamos cur-
sos a nivel nacional donde tenga la necesi-
dad nuestro cliente y siempre respetando los
acuerdos formativos que hayamos acorda-
dos, sin que se vea afectado el precio o ta-
rifas pactadas por desplazamiento, pernocta-
cion de los formadores, etc.

En nuestras instalaciones podemos realizar
cursos a medida disefiados especificamente
para nuestros clientes con los horarios y fechas
que ellos designen seglin sus necesidades.

También tenemos ya disefiado el calendario
formativo de finales de afio para la realiza-
cién de cursos en convocatoria abierta mul-
tiempresa en nuestras delegaciones de As-
turias, Madrid y Valencia, donde los clientes
podrén inscribirse directamente a través de
nuestra web sin tener que pasar tediosos tra-
mites administrativos. Esto facilitara el ac-
ceso e inscripcion a los cursos, aparte, los
mismos clientes podréan descargarse los cer-
tificados de sus trabajadores desde nuestra
web en cualquier momento, incluso podran
hacerlo a la finalizacion del curso, en el caso
de haber superado las pruebas teérico-prac-
ticas, por supuesto.

Mov.- ;0s desplazais a casa del cliente a
dar cursos?

Sr. Palacios.- Por supuesto, aparte, con nues-
tra red de colaboradores, cubrimos todo el te-
rritorio nacional. De hecho, dependiendo del
tipo de curso, yo siempre recomiendo que las
formaciones se realicen en casa del cliente.

Te pongo un ejemplo con los cursos de ca-
rretillas  elevadoras autopropulsadas, este
tipo de cursos y los operadores que van a uti-
lizar estos equipos, estaran jornadas comple-
tas encima de una carretilla, con una ope-
rativa especifica de las instalaciones donde
estén trabajando y con una carretilla o ca-
rretillas especificas que dispongan en esas
instalaciones, es por esto, que es mejor que
los futuros operadores de esas carretillas en
ese entorno de trabajo especifico se familiari-
cen tanto con el equipo que van a utilizar de
manera habitual como con el entorno, y que
mejor que hacerlo in-situ en las instalacio-

LOS MISMOS CLIENTES PODRAN DESCARGARSE LOS CERTIFICADOS DE
SUS TRABAJADORES DESDE NUESTRA WEB EN CUALQUIER MOMENTO.

nes donde estara trabajando de manera con-
tinua. De hecho, antes de cerrar un acuerdo
de formacién con una empresa, se realiza un
estudio de sus necesidades completas, ins-
talaciones donde trabajan o trabajaran e, in-
cluso, de sus planes de seguridad, operati-
va interna, maquinaria que dispondran en las
instalaciones y se disefia un curso y una pre-
sentaciéon que englobe, no solo la formacion
teérico-practica de Jofemesa certificada, si
no también, todo lo que estime oportuno el
cliente que deban conocer sus trabajadores.

Como puedes comprobar, cuando decimos
“cursos a medida” para nuestros clientes, es
como hacer un traje de sastreria a medida,
ellos tienen sus necesidades formativas y no-
sotros tenemos todas las soluciones.

Mov.- Hasta ahora, ; qué tipo de cursos han
sido los mas demandados?

Sr. Palacios.- Los cursos mixtos de IPAF con
la formacion tedrica online y examen y prac-
tica presencial. Aparte, como te he comen-
tado anteriormente, nunca cancelaremos un
curso y el servicio esta en nuestro ADN, es
por esto que los clientes estan contando con
nosotros por nuestro servicio, nuestra dedi-
cacion y nuestro tiempo de respuesta. Un
ejemplo fue a principios de Agosto, un clien-
te nos solicitd un curso urgente de progra-
ma de IPAF para 4 personas en 4 catego-
rias de plataformas elevadoras en Asturias,
estos cursos son muy delicados y complejos,
aparte de la carga lectiva que tiene el curso,
la operativa de practicas, infraestructura ne-
cesaria, etc. y pudimos darle solucion en la
misma semana que nos solicité la formacion
en nuestras propias instalaciones de Avilés.

Mov.- Existen muchas empresas que ofre-
cen formacion, ;como debe saber una em-
presa o un autonomo que esta dando un
paso en firme y una buena decision a la
hora de formarse? Antes ha comentado las
dudas que pueden llegar a tener los clien-
tes o, incluso, haber sido mal formados, in-
formados y/o asesorados, ;vale formarse
en cualquier sitio?

Sr. Palacios.- Sinceramente no. Las empre-
sas y futuros operadores de maquinaria de-
berian asesorarse correctamente sobre qué
formacién necesitan, qué necesitaran y con
quién realizarla. Desde la creacion del Dpto.
de Formacion a Clientes en enero de este afio,
nos hemos dedicado al asesoramiento conti-
nuo de nuestros clientes, todas las dudas que
podian tener e incluso que tipo de formacién
debian realizar y con quien realizarla. Noso-
tros en enero no podiamos realizar formacio-
nes todavia, pero, como hemos ido hablan-
do durante la entrevista, lo que nos importa
y buscamos es dar servicio al cliente, asi que
nos hemos dedicado al desarrollo del departa-
mento y a asesorar y orientar a nuestros clien-
tes en todas las dudas que pudieran tener, y
todo esto, sin coste alguno, por supuesto.

Mov.- ;Qué planes tenéis a medio/largo
plazo?

Sr. Palacios.- No parar de crecer, como dice
nuestro CEO y Presidente, Joaquin Fernandez,
“lo mejor esta siempre por llegar”, y lo conseguire-
mos con las formaciones mixtas que ya tenemos
programadas de todo nuestro catalogo formativo,
donde la formacion tedrica de todos nuestros cur-
s0s se pueden realizar a través de Aula Virtual y la
practica realizarla en nuestras instalaciones o ins-
talaciones de nuestros clientes.
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Resumen de rendimiento B220TJ:
- Alcance hasta 14 m con 80 kg

- Alcance hasta 10,6 m con 250 kg

- Altura de trabajo 21,9 m

- Capacidad de la cesta hasta 250 kg.

El modelo B230T4 destaca por ofrecer:
- Alcance hasta 14,4 m con 80 kg

- Alcance hasta 10 m con 80 kg

- Altura de trabajo 22,8 m

- Capacidad de la cesta hasta 250 kg.

Todos los modelos estan disponibles con funciones automaticas como
la funcién de inicio, el gato automético y variable.

GSR renueva su gama de plataformas sobre camion telescépicas de
3,5 t con dos nuevos modelos de 22 y 23 m. El modelo B220TJ, que
tiene una pluma telescépica con una cesta y un brazo montados en
el extremo. El modelo B230T4 tiene un brazo telescépico recto con
cesta montada en pedestal. Ambas versiones estdn montadas en el
novedoso vehiculo MB Sprinter, con 4 estabilizadores extensibles, al-
cance horizontal mejorado y funciones automaéticas para trabajar méas
facilmente.

“La innovacién, la seguridad y la economia operativa siguen siendo la
base de los valores de GSR vy el alto rendimiento de estos nuevos mo-
delos no es ciencia espacial. Se trata de ofrecer maquinas mas faciles
y fiables para su trabajo diario".

b
1

B220TJ
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MAQIE

PRESENTAMOS LA NUEVA

ES1530L

Ligera y compacta de 880 kg,
con alimentacion eléctrica

De dimensiones reducidas,
ancho de 76 cm, alcanza los
6,5 m de altura de trabajo

Es la maquina ideal para areas
confinadas y suelos con
limitacion de peso

CONTACTA CON NOSOTROS
Tel. +34 937 721 296
sales@magel.es
www.magel.es

/Elin

MAQEL s distribuidor en exclusiva
de JA&I para Espaiia y Portugal



http://www.maqel.es
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Talleres Arteixo pinta sus maquinas de rosa
vV colahora para ayudar contra el cancer

Hace un aio, Talleres Arteixo puso en marcha una campana por la cual donaba parte de la facturacion generada por dos
miniexcavadoras pintadas de rosa, a la lucha contra el cancer.

El llamativo color rosa con el que fueron pin-
tadas las maquinas, hizo que la iniciativa
llamase mucho la atencién, y algunas em-
presas de diferentes sectores recogieron el
testigo y también pusieron en marcha otras
colaboraciones en la lucha contra el cancer.

Este afio, Talleres Arteixo ha ampliado su
flota de "méaquinas rosas" con un camion
plataforma articulado de 18 m, y esperan
que tenga la misma repercusién. En esta
ocasioén, se trata de un camion plataforma
con el que por cada dia de alquiler se dona-
ran 5€ a esta lucha.

“Aungue en estos momentos las portadas de
prensa solo hablen del coronavirus que tan-
to dafio nos estd haciendo a todos, no de-
bemos olvidar que otros problemas, como el
cancer, no han desaparecido. Esta es nues-
tra forma de ayudar en esta lucha”, explica
Carlos Vilarifio Vicos, Director Comercial de-
Talleres Arteixo.

La empresa explica que todo comenzé con
Charlotte Haley, tifiendo de color meloco-
tén un lazo el cual colocé junto a una tarje-
ta en la que se podia leer: «El presupuesto
anual del Instituto Nacional para el Cancer
(de EE.UU.) es de 1.800 millones de doélares
y s6lo un cinco por ciento se destina a la pre-
vencion del cancer».
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Esta iniciativa llamo la atencion de Alexan-
dra Penney, editora jefa de la revista ‘Self’
quien en 1992 mientras escribia un ho-
menaje sobre la lucha contra el cancer
de mama, se puso en contacto con Haley,

-

quien rechazé su idea al considerarla muy
comercial.

Por este motivo, la revista se decanté final-
mente por sacar su propio lazo, el lazo rosa.

Desde entonces, el lazo rosa y en general, el
color rosa, se ha convertido en la forma mas
habitual de mostrar apoyo y solidaridad a una
lucha que de un modo u otro nos afecta a to-
dos y a todas.

“Ademas, nos gustaria manifestar todo nues-
tro apoyo y admiracién a los profesionales y
pacientes que son los que dia a dia ganan las
batallas en esta guerra. jSois verdaderos hé-
roes y heroinas!”, explican desde la empresa.




GAM y JLG Industries alcanzan un acuerdo
para la distribucion autorizada de Ia marca
en Marruecos deste el 31de Octubre de 2020

JLG Industries es lider mundial en el disefio y fabricacién de equipos
de acceso, contando con productos y personal por todo el mundo. La
compafiia estéa llevando los equipos de acceso a un nuevo nivel y dentro
de su gama de productos, con equipos desde manipuladores telesco-
picos, plataformas articuladas y de tijera diésel y eléctricas, a platafor-
mas telescopicas, elevadores verticales o recoge pedidos, entre otros.

GAM consigue de esta manera una alianza estratégica en Marruecos
para distribuir los equipos de JLG Industries, que destacan por su po-
tencia y su versatilidad, acompafiados de un servicio y capacitacion
inigualables, que permitiran a nuestros clientes incrementar el rendi-
miento y la productividad.

Desde GAM explican: “Nos gustaria agradecer a Stefano Sorbini (Se-
nior Manager Sales |beria, North Africa, South East Europe, Turkey
and Caspian) y a David Courtin (Regional Sales Director - Southern
Europe, Turkey, North & Western Africa) el haber confiado en GAM

para esta nueva colaboracién. En GAM estamos verdaderamente ilu-
sionados con esta alianza”.

La garantia de trabajar
con las mejores marcas

Marruecos
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enovacion

Comercial Curoyen, especialista en carretilias
elevadoras en continua renovacion

COMERCIAL €UROYEN es una empresa especializada en la venta y alquiler de carretillas elevadoras. Estan en Valdemoro
(Madrid) y disponen de una amplia flota de carretillas que se adaptan a cualquier tipo de necesidad en cuanto a
movimiento y elevacién de cargas. Pueden elegir entre diferentes modelos de carretillas diésel, eléctricas o de gas,
ajustandose a sus necesidades y garantizando un excelente servicio y cobertura en todo el territorio nacional.

Llevan la comercializacién de su marca
€UROYEN, pues disponen de una amplia red

de distribuidores repartida por todo el territo-
rio nacional, incluidos los archipiélagos ba-

lear y canario.

LLEVAN LA COMERCIALIZACION

DE SU MARCA €UROYEN,
DISPONEN DE UNA AMPLIA RED DE
DISTRIBUIDORES REPARTIDA POR
TODO EL TERRITORIO NACIONAL.
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Su completa gama de carretillas elevadoras
incluye capacidades de carga que van des-
de los 1.500 Kg a las 10 Tm, siempre adap-
tandose a las necesidades de los clientes,
pues también abarcan multiples alturas que
van desde los 3.000 mm a los 6.000 con
mastiles simples, de elevacion libre o de tres
etapas.

Ademas de carretillas elevadoras, también
disponen de una amplia gama de maquinaria
para interior, como apiladores autopropulsa-
dos, electromanuales, transpaletas eléctricas
y manuales con distintos tipos de capacidad
de carga, para poder cubrir las necesidades
de los clientes.

Por supuesto, para poder atender el man-
tenimiento de todos los equipos que tienen
en el mercado, disponen de un servicio post

venta altamente preparado y cualificado, lo
que les lleva a dar una respuesta inmediata,
a cualquier averia que pueda presentarse en
una carretilla, asi como suministrar todo tipo
de repuestos, en la mayoria de los casos, en
un plazo de 24/48 horas.

SU COMPLETA GAMA DE
CARRETILLAS ELEVADORAS
INCLUYE CAPACIDADES
DE CARGA QUE VAN DESDE
L0S 1.500 KG A LAS 10 T™.
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Ademas de la venta, también se dedican
al alquiler de maquinaria de manutencidn,
carretillas elevadoras (eléctricas, diésel

o de gas), apiladores, transpaletas,
plataformas elevadoras.

Como el mercado lo demanda, ademas de la  garantia para sus clientes de que realizan su
venta, también se dedican al alquiler de ma-  trabajo de una manera eficaz y profesional.
quinaria de manutencion, carretillas elevado-
ras (eléctricas, diésel o de gas), apiladores,
transpaletas, plataformas elevadoras, lo que
les hace estar en continua renovacion y am-
pliacién de equipos.

Con la nueva situacion originada por la pan-
demia, los clientes cada vez més, apuestan
por el alquiler a corto plazo, no se plantean
la opcion de alquiler a medio/largo plazo o in-
cluso la compra de maquinaria, por lo que
han ampliado su flota de alquiler.

En COMERCIAL €URQYEN apuestan por la
innovacion y el futuro, por eso, renuevan
anualmente la certificacion 1ISO 9001 como

CON LA NUEVA SITUACION
ORIGINADA POR LA PANDEMIA
HAN AMPLIADO SU FLOTA

DE ALQUILER.

Sus equipos destacan por su extraordina-
ria relacion calidad/precio, por su sencillez
y durabilidad, aunque esto no impide que
los equipen con las soluciones mas moder-
nas y adaptadas a la legislacion vigente. To-
das sus carretillas cumplen con la normati-
va para poder ser matriculadas, tanto diésel,
como eléctricas o de gas.

Todo esto para poder dar un servicio de cali-
dad, eficiente y humano a todos sus clientes,
que son el motor de COMERCIAL €UROYEN.

DISPONEN DE UN SERVICIO
POST VENTA ALTAMENTE
PREPARADO Y CUALIFICADO.
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Obligacion de informar sobre los riesgos
derivados del uso de platatormas elevadoras
maoviles de personal (PEMP) y utilidad

del Manual de Anapat

‘anapat

i Asociackin nacional .
: de alguladaores de plataformas |
: abreat de trabaio

Las Plataformas Elevadoras Moviles de Per-
sonal (PEMP) son equipos disefiados para
trabajos en altura, considerados por la legis-
lacion de Prevencion de Riesgos Laborales
como de alto riesgo. Por este motivo, las em-
presas de alquiler de PEMP tienen como ob-
jetivo prioritario la seguridad de los operado-
res que utilizan sus equipos.

Los alquiladores de Plataformas Elevadoras
Moéviles de Personal (PEMP) suministran es-
tos equipos a los clientes que se lo solicitan
para realizar trabajos en altura. Este traba-
jo sera llevado a cabo por un operador que,
ademas de llevar a cabo las tareas que le son
encomendadas, debera operar con la maqui-
na posicionéndola en el lugar de trabajo.

El uso y manejo de las PEMP, como cualquier
equipo de trabajo, conlleva una serie de ries-
gos para la seguridad y salud. Por tanto, el
suministrador del equipo tiene la obligacion
de informar sobre estos riesgos, teniendo
este punto, junto con la formacion en el usoy
manejo de la maquina, una vital importancia
para la prevencion de los riesgos asociados.

A continuacion, para entender la importan-
cia de este asunto, se detalla el marco legal
y normativo al respecto, correspondiente a
las obligaciones de los alquiladores de PEMP
respecto a la informacién sobre los riesgos de
sus trabajadores:

- Ley 31/1995, de Prevencién de Riesgos La-
borales:

e Art. 18: “[...]1 El empresario adoptaré las
medidas adecuadas para que los traba-
jadores reciban todas las informaciones
necesarias en relacion con:

a) Los riesgos para la seguridad y salud
de los trabajadores en el trabajo, tanto
aquellos que afecten a la empresa en
su conjunto como a cada tipo de pues-
to de trabajo o funcién.

b) La medidas y actividades de pro-
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teccion y prevencion aplicables a los
riesgos sefialados en el apartado an-
terior [...]”

e Art. 41: “Los fabricantes, importadores y
suministradores de maquinaria, equipos,
productos y Utiles de trabajo [...] deberan
suministrar la informacién que indique la
forma correcta de utilizacién por los tra-
bajadores, las medidas preventivas que
deban tomarse y los riesgos laborales que
conlleven tanto su uso normal, como su
manipulacion o empleo inadecuado [...]”

- Real Decreto 1215/1997, por el que se es-
tablecen las disposiciones minimas de Segu-
ridad y Salud para la utilizacién por los traba-
jadores de los Equipos de Trabajo:

e Art. 5.1: “[...] el empresario debera ga-
rantizar que los trabajadores y los repre-
sentantes de los trabajadores reciban
una formacién e informacién adecuadas
sobre los riesgos derivados de la utiliza-
cion de los equipos de trabajo, asi como
de las medidas de prevencion y protec-
cion [...]".

e Art. 5.2: “La informacién suministrada,
preferente por escrito, deberd contener
como minimo las indicaciones relativas a:
a) Las condiciones y forma correcta de

utilizacién de los equipos de trabajo,

-._"-.

Por ANAPAT

teniendo en cuenta las instrucciones
del fabricante, asi como las situaciones
o formas de utilizacién anormales y pe-
ligrosas que puedan preverse.

b) Las conclusiones que, en su caso,
puedan obtener de la experiencia ad-
quirida en la utilizacién de los equipos
de trabajo.

¢) Cualquier otra informacioén de utilidad
preventiva.

d) La informacién debera ser compren-
sible para los trabajadores a los que va
dirigida e incluir o presentarse en for-
ma de folletos informativos cuando sea
necesario por su volumen o compleji-
dad o por la utilizaciéon poco frecuente
del equipo de trabajo. La documenta-
cion informativa facilitada por el fabri-
cante estara a disposicion de los tra-
bajadores”.

- UNE EN-280. Plataformas elevadoras mo-
viles de personal, disefio, estabilidad, cons-
truccién, seguridad, exdmenes y ensayos.
(Garantiza el Cumplimiento de la Directiva de
Méaquinas):
e Punto 7. Informacién para la utilizacion:
[...17.1.1.2. “Instrucciones de utilizacién,
que deben dar detalles para una utiliza-
cién segura, por ejemplo” [....]
Establece el contenido de las instrucciones

E ——] [16.- RADIO E ACCION
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de la maquina, como por ejemplo: Carac-
teristicas y descripciones; Puesta en lu-
gar y resistencia del suelo; Mandos; No
sobrecargar; No utilizar como gria; Alta
tension; No obstaculos; No mas altura;
No afiadir elementos; Medio ambiente;
Vibraciones; Comprobaciones; Instala-
cion de pretiles extraibles; No salir de la
PEMP elevada; Traslado; etc.

- UNE-58921. Instrucciones para la insta-
lacién, manejo, mantenimiento, revisio-
nes e inspecciones de las plataformas
elevadoras moéviles de personal (PEMP):

ePunto 3. Instalacién. Apartado 4.4:

“Verificaciones documentales ...”

Este punto establece la documentacion
que debera disponer la PEMP:

e Manual de Instrucciones del Fabricante;

e Declaracion CE de conformidad de la pla-
taforma;

e Registro documental de la realizacion de
la Ultima revisiéon de la PEMP.

Se establece, ademas, que la PEMP podra
disponer de:

e Recomendaciones y pautas establecidas
por el propietario o empresa alquiladora,
siempre que no contradiga lo indicado en
el Manual de Instrucciones del Fabrican-
te;

e Folletos, pictogramas, etc.

La legislacion y normativa establece por tan-
to que los fabricantes, importadores y sumi-
nistradores de las PEMP deberan suministrar
la informacién que indique la forma correc-
ta de utilizacion por los trabajadores, las me-
didas preventivas que deban tomarse y los
riesgos laborales que conlleven tanto su uso
normal, como su manipulacién o empleo in-
adecuado.

Para favorecer el cumplimiento de estas obli-
gaciones a sus asociados, ANAPAT ha dise-
flado y elaborado el MANUAL DE INSTRUC-
CIONES DE SEGURIDAD Y MANEJO DE
PEMP, disponible desde 1996, y del que se
han entregado mas de dos millones de ejem-
plares, y que esta en constante revision des-
de su primera edicion hace 24 afios.

Por ello, ademés del Manual de Instruccio-
nes del Fabricante, los asociados de ANA-
PAT entregan con la maquina el MANUAL DE
INSTRUCCIONES DE SEGURIDAD Y MANE-
JO DE PEMP elaborado por ANAPAT, como
informacién adicional, complementaria, de
facil lectura y comprensién, en nueve idio-

A través de esta aplicacion, el operador pue-
de acceder de manera directa a aquellos
puntos del manual que necesite en cada
momento, ademas de ofrecerle la posibili-
dad de consultarlo en cualguier momento,
incluso sin la necesidad de estar presente
en la maquina, lo que le proporcionara un
mejor conocimiento de esta informacion y
su posterior aplicacion en la operacion del
equipo. Ademas, la digitalizacién del con-
tenido del Manual proporciona un conside-
rable ahorro de papel, con la consecuente
aportaciéon a una mayor sostenibilidad del
sector.

La aplicacion de acceso al MANUAL DE INS-
TRUCCIONES DE SEGURIDAD Y MANEJO
DE LAS PEMP de ANAPAT esta actualmen-

te en las ultimas fases de su desarrollo, y su
puesta en funcionamiento se anunciara en
breve.

ANAPAT considera, por tanto, que la infor-
macion de los operadores de PEMP, jun-
to con la formacién en el uso y manejo de
estos equipos, es uno de los aspectos mas
importantes para la prevencion de los ries-
gos laborales asociados a estas maquinas,
y por ello esta constantemente trabajando
en ayudar a sus socios en la mejora de la
seguridad, a través de la participacion en la
elaboracién de legislacion y normativa, del
suministro del conocimiento mas actualiza-
do, y de la aportacion de la mejores técni-
cas y tecnologias disponibles en cada mo-
mento.
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El EURO-PX es la ultima generacién de géndolas de cama rebajada con ejes pendulares
de Nooteboom. El EURO-PX esta disponible desde 2 a 10 lineas de ejes. Innovaciones
con caracteristicas Unicas que incluye una ranura para excavadoras profunda y ancha en
el conjunto de ejes y una carga por eje maxima legal. La combinacion de la ranura para
excavadoras con un minimo de 12 tons. Por linea de eje hace que el EURO-PX no ten-
ga rivales en Europas. Por ejemplo, la cama rebajada con 2 ejes pendulares es el Unico
vehiculo con 12 tons de carga por eje en Holanda y Alemania. La aplicacion exitosa de la
innovacion para satisfacer las actuales necesidades del mercado pueden dar a las empre-
sas dedicadas al transporte especial una ventaja competitiva.

mas donde se aportan indicaciones basicas
sobre los riesgos derivados del uso y manejo
de estos equipos. Hasta el momento actual,
el Manual se entrega en formato papel, junto
con la documentacion de la maquina.

Con el objetivo de mejorar la trazabilidad de
la entrega del mismo y la garantia de que el
usuario final de la maquina tenga acceso a
su contenido, ANAPAT ha puesto en marcha e
eI, desarrollo de una apli_cacién movil, a tra- Nooteboom. Gets you there. =
vés de la cual los usuarios puedan acceder

al contenido del manual en su propio dispo-
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EL PULSO

AL SECTOR DE
PLATAFORMAS
AEREAS

Por Macarena Garcia Oliver

Desde marzo que se empez6 con restricciones, los alquiladores gra-
cias a Dios, pudieron seguir trabajando, al principio con servicios mi-
nimos, luego a medio gas, y después en una gran mayoria el traba-
jo no ha faltado y siguen con flotas de alquiler de maquinaria a unos
niveles de ocupacion que para estar pasando una época tan extrafa,
no esta nada mal.

La tecnologia y la digitalizacion ha jugado un papel clave para estar
cerca del cliente, con aceleraciéon de sus herramientas tecnolégicas
que pudieran dar a los alquiladores y cliente final, un valor afiadido a
su marca, y por otro lado las videollamadas han sustituido a las visi-
tas en personas. Aungue es cierto que en cuanto se abrié la veda, hay
empresas que empezaron a visitar clientes y eso es algo que muchos
clientes han agradecido.

Algunos fabricantes ya tenian plataformas digitales potentes y esto ha
sido un plus a la hora de seguir conectados a sus clientes y ofrecerles
desde la distancia ese “algo” que necesitaban. Otros fabricantes se
han tenido que poner las pilas y en tiempo récord espabilar para estar
a la altura de las circunstancias.

Ademas, destacar que algunos fabricantes han optado por ofrecer pa-
quete de financiacién atractivos a los alquiladores, con el objetivo de
ampliar sus ventas.

Entre los fabricantes es de cautela en algunos y de optimismo en
otros, porque tienen la certeza de que esos contratos de renovacion
van a llegar y no se van a retrasar mas.

Los motores menos contaminantes, Stage V, darén otro empujén a
esas renovaciones de maquinas y la sostenibilidad y la preocupacion
por el medioambiente. Hay muchos modelos eléctricos e hibridos que
han visto la luz, y la tendencia parece que va por ahi. Se ha dado un
gran empujon a los modelos eléctricos y los parques se van llenando
poco a poco de estos modelos, con plataformas de menor altura en su
mayoria, pero poco a poco ird cambiando la tendencia.

En cuanto a que los alquiladores incorporen en sus parques cada vez
mas maquinas hibridas y eléctricas es un camino que se daré gra-
dualmente, ya que muchos se han centrado en sobrevivir, en ajustar
costes y en buscar la rentabilidad.

Este afio han entrado en el mercado varios fabricantes chinos y al-
gunos se van haciendo su hueco. Este 2020 estan sembrando, pero
quien piense que se van a ir estan equivocados, han venido para que-
darse, y son competidores con maquinaria que forma parte del sector.

Otro punto a favor de los fabricantes es que tienen maquinas listas
para entregar si los alquiladores las piden, los plazos de entrega se
acortan, vamos a mirar el lado positivo.

En general tanto fabricantes como alquiladores intentan sacar el lado
positivo de esta pandemia.

Lecciones positivas que se sacan...La implementacién en tiempo récord
de protocolos de seguridad por parte de las empresas del sector que tra-
bajan en Espafia. Mientras en Europa hablaban de protocolos, aqui ya se
habian tomado medidas muy estrictas. Protocolos de seguridad estric-
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do o=

Este afno tan extrafo ha puesto en jaque
a todas las empresas del sector, pero
sobre todo los que mas han sufrido

sin duda, son los fabricantes, porque

no han sido muchas las empresas que
han invertido y la mayoria ha dejado sus
planes de renovacion para mas adelante.

tos, limpieza de maquinaria, distancia social, especial cuidado en ves-
tuarios, mascarillas desde el primer momento. De verdad que si el Go-
bierno hubiese ido a alguna empresa de alquiler de Espafia desde el
primer momento, les hubiesen dado una leccién de medidas de seguri-
dad anticovid espectaculares. Y sobretodo, destacar la labor humanitaria
de muchas empresas del sector del alquiler ayudando a montar hospita-
les de campafia, traslados de comida, de material sanitario, dando ayu-
das a los necesitados, estando siempre al pie del cafién. Hay que sentir-
se orgullosos. La implicacién de la gente del sector ha sido espectaculary
quien méas quien menos, ha ayudado a que esta situacién mejore.

La implicacion de las Asociaciones del sector ha sido un punto clave.
ANAPAT, ANAGRUAL, AECE y ANMOPYC, que formaron la ALIANZA
ELEVA, han sido clave. Su labor ha sido un regalo para el sector. La
dedicacion de los Presidentes de estas asociaciones, pero sobre todo
de sus secretarios, estando 24 horas al dia e incluso fines de semana
pendientes de las medidas restrictivas no tiene precio. Enhorabuena a
ELEVA y a todos los miembros que componen esta alianza.

Entre los alquiladores hay de todo, empresas que han seguido de for-
ma presencial practicamente al 100% menos el periodo de cierre, que
mucho trabajo se hizo de forma remota, otras que la parte de oficina
se sigue haciendo de forma remota y taller y servicio presencial y algu-
nas que han ido combinando segln las ordenes de cada Comunidad.

En sentir general entre los alquiladores es bueno, es de orgullo por el
trabajo bien hecho.

Aun con la que esta cayendo, los fabricantes no han dejado de inver-
tir en nuevos productos. Os traemos entrevistas a todos los fabrican-
tes de maquinaria y entrevistas a algunos alquiladores de plataformas,
para que conozcais las novedades que han presentado.

El trabajo para los alquiladores ha seguido, en algunas zonas se han
visto méas afectados que en otras, pero afortunadamente, la tarea si-
gue. Ojo que el reparto del pastel puede traer consigo que los alqui-
ladores bajen los precios para querer seguir comiendo lo mismo. Ba-
jar los precios es facil, pero acostumbras al cliente a darle el mismo
servicio por menos, dificilmente podras darle algun valor afiadido mas
para justificar una subida de precios en el futuro. Son las reglas del
juego, es una batalla, y cada uno juega con las cartas que tiene, eso
estéa claro, pero que nadie venga quejandose luego de bajadas.

Para el 2021 la gente es optimista, yo también. Muchos auguran un
principio complicado, pero que mejorara ya en el segundo trimestre.
Yo no me atrevo a hacer predicciones, pero sé que iremos a mejor,
tenemos el equipo, los equipos, las ganas, el conocimiento y la valia,
con esos ingredientes, nada puede ir mal.

Gracias a todos los que habéis participado, como siempre, esta es
vuestra revista, tenéis las paginas de Movicarga a vuestra disposicion
y es un orgullo teneros cerca.

Y lo del teletrabajo estéd muy bien, pero yo ya tengo ganas de ferias, de
eventos, y de postferias. Tengo ganas de veros y de que celebremos a
lo grande que somos un sector invencible.

FUERZA Y HONOR
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GIOVANNI MARZOLI,
EXPORT MANAGER

Mov.- Ya queda poco tiempo para que acabe
este extrano 2020 pero seguimos adelante
y el mercado también, ; qué novedades ha-
béis presentado como marca ?

En este afio verdaderamente anémalo, pusi-
mos en produccion dos nuevos modelos de
brazo articulado, dos veces innovador: Las
nuevas A18 JRTD plus y A18 JRTH plus, son
de hecho de nuevo disefio con respecto al
anterior y ofrecen una versién hibrida con ca-
racteristicas muy interesantes.

Ademas, para el préximo afio ya tenemos
previsto presentar otros nuevos modelos que
seran en linea con las Ultimas tendencias del
mercado, que ven cada vez se decantan mas
por el uso de maquinas "amigo del medio
ambiente" (totalmente eléctricas e hibridas )
a expensas de los que funcionan Unicamen-
te con diésel.

Mov.- ;Nos puedes contar las caracteristi-
cas principales de este/s modelos que ha-
béis presentado?

Tanto el modelo diésel como el modelo hibri-

do ofrecen:

e Altura de trabajo 18 m.

¢ Alcance lateral 9,8 m.

e AWD - 4WS y eje oscilante de serie.

e Version hibrida con Motogenerador Stage
5 (Range Extender) y baterias de litio LI-
FE -POA4.

¢ Transmision cardan con ejes autoblogueantes.

e Doble capacidad en la cesta (300 / 400kg
incluyendo 3 personas).

e |nclinacion transversal de 5 °.

e Controles simultaneos de Ultima generacion.
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e Panel de control de pantalla tactil con ico-
nos simples e intuitivos.

¢ Predisposicién para la gestion telematica y el
almacenamiento de eventos de caja negra.

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis
a los clientes que os distinguen de otras
marcas?

Nuestras maquinas cubren todos los seg-
mentos hasta 34 metros de altura de traba-
jo de una forma muy variada y completa. Por
eso, nuestra oferta es comparable a la de
nuestros principales competidores. Sin em-
bargo, AIRO destaca gracias a prestaciones
técnicas superiores como la extensién a 1,5
m con mayor capacidad de carga igual en to-
dos los puntos hablando de tijeras, o el ma-
yor alcance de los brazos articulados que ha-
cen hasta 5 movimientos simultdneamente,
todos proporcionales, lo que unido a la su-
perior rigidez de la estructura permite mo-
vimientos de precision, incluso en espacios
muy reducidos sin que la maquina sea some-
tida a choques por oscilaciones provocadas
por el juego entre las partes moviles.

Mov.- ;Cual ha sido la tendencia en venta
de maquinaria este ano tan raro? ; Ha exis-
tido una tendencia clara en cuanto a la de-
manda de maquinaria, en cuanto a altura
de trabajo o tipo de maquinas?

Sin duda, el mercado ha marcado una ba-
jada en volimenes y AIRO también ha su-
frido por esta reduccion, pero podemos de-
cir en menor medida, quizas por el hecho de
que el segmento medio donde se concen-
tra nuestra mayor oferta, tal vez fue el seg-
mento que menos sufrié. AIRO también esta
activo en la produccién de maquinas espe-
cializadas que se fabrican segun las especi-

\ Y |

ficaciones del cliente, y esto nos ha ayudado
en este afio anémalo a mitigar la caida de vo-
[imenes en comparacién con otros fabrican-
tes generalistas.

Mov.- ;Se ha notado una bajada dramatica
en la demanda de plataformas? ; Cual es el
feedback que recibis de los clientes?

Por cierto, y como he dicho antes, el mayor
descenso lo hemos visto en los modelos de
gama medio-baja (especialmente las maqui-
nas de tijera hasta 14m de altura) donde a
parte el Covid, en los Ultimos afios hay un so-
brellenado de producto y fabricantes.

Afortunadamente, AIRO pudo compensar
con un aumento en las solicitudes de maqui-
nas especiales hechas bajo disefio y especi-
ficaciones del cliente para usos especificos o
particulares. Esto permite que tanto el fabri-
cante como el cliente, encuentren una espe-
cie de "océano azul" donde puedan operar
con més rendimiento y menos competencia.

Mov.- ; Esta pandemia ha servido para que
aceleraseis vuestros canales digitales?




¢En qué sentido? ; Qué mejoras habéis realizado?

Igual que en un dia de lluvia, se ponen en orden los armarios y noso-
tros también hemos tomado el tiempo para actualizar nuestras herra-
mientas de TI, rediseflando una pégina web mas rica en informacion
y hemos mejorado nuestro programa de orden de repuestos "on line",
agregando mucha mas informacion y codigos al programa, para permi-
tir que nuestros clientes sean aun mas independientes en la consulta y
preparacion del pedido.

Mov.- ; Habéis podido visitar clientes o ha sido de manera telema-
tica?

A nivel nacional, las restricciones por la pandemia, en lo que a via-
jes y visitas se refieren, pesaron menos que al extranjero, porque pu-
dimos visitar a nuestros clientes en el territorio nacional, aunque con
menor intensidad. Hemos mantenido contactos frecuentes por teléfo-
no y en video con paises extranjeros, especialmente aquellos mas le-
janos. Esto no ayudoé a revertir la tendencia de ventas, pero ayudé a
compartir inquietudes y mantener flujo de informacion para poder to-
mar decisiones comerciales puntuales.

Mov.- Por mucho que haya Covid, las maquinas siguen funcionan-
do y los clientes esperan un servicio técnico de vosotros, ;como lo
habéis planteado?

De hecho, el alquiler disminuyd, pero se vio menos afectado que la
venta porque las maquinas siguieron funcionando.

Incluso antes de la pandemia, habiamos iniciado una actividad para
potenciar la tecnologfa digital tanto para ventas como para posven-
ta, automatizando todas aquellas actividades mas sencillas y en las
que no era necesaria la experiencia de nuestro personal técnico. Esto
nos permitié asegurar que nuestros ingenieros pudiesen dedicar mas
tiempo a todas aquellas solicitudes de clientes que en cambio requie-
ren la competencia que solo da la intervencion humana.

Sin embargo, las menores ventas llevaron a un mayor uso del parque
de maquinas existente y esto generé mas solicitudes de trabajo de
mantenimiento y asistencia técnica.

Mantuvimos una carga de trabajo de operadores de servicios por enci-
ma de la media. Por supuesto, nuestra disponibilidad fue total y conti-
nua y estamos convencidos de que nuestros clientes se han beneficia-
do de esto y esperamos que ayude a aumentar su lealtad a la marca.

Mov.- ; Qué leccion positiva sacas de esta pandemia?

Lo cierto es que estas situaciones de peligro e incertidumbre crean
tension y llevan a reflexiones rapidas y profundas al mismo tiempo,
y nos dan la motivacién y el coraje para enfrentarnos a los cambios
que en tiempos normales no hariamos hecho o simplemente lo ha-
briamos pospuesto.

Mov.- ;Como veis el mercado para el aho que viene?

Si como dicen los cientificos, el virus circula hasta la proxima prima-
vera, el 2021 también sufrird un comienzo de afio mas débil de lo
normal. Sin embargo, creemos que el deseo de reactivar todas las ac-
tividades es muy fuerte y con la ayuda del dinero que los gobiernos
pondran en circulacion, podria ser un afio de fuerte recuperaciéon con
un cierre aceptable.

SELF-PROPELLED AERIAL PLATFORMS

I 1 AIRO vy TIGIEFFE

E-mail: info@airo.com - www.airo.com
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AHERN IBERICA, PLATAFORMAS
SNORKEL Y DINOLIFT

ENRIQUE GARCIA, MANAGING
DIRECTOR, AHERN IBERICA

Mov.- Ya queda poco tiempo para que acabe
este extrano 2020 pero seguimos adelante
y el mercado también, ; qué novedades ha-
béis presentado como marca?

A pesar de los desafios enfrentados durante
2020, Snorkel presentd 13 modelos nuevos
en CONEXPO-CON / AGG en marzo, y sigue
en marcha el plan, sujeto a algunos retrasos
externos en la cadena de suministro, para lle-
var estos modelos a plena produccién duran-
te el resto de este afio y en 2021.

Al tiempo que garantiza el pleno cumplimien-
to de los protocolos y directrices locales de CO-
VID-19, Ahern Ibérica ha seguido creciendo a lo
largo de 2020. Més recientemente, la compafiia
anuncié su nombramiento como distribuidor ofi-
cial de Dinalift Oy en Espafia y Portugal.

Mov.- ;Nos puedes contar las caracteristi-
cas principales de este/s modelos que se
habéis presentado?

Los nuevos productos introducidos por Snor-
kel en 2020 incluyen una serie de primicias
mundiales. El nuevo Snorkel 2100SJ es el
elevador de brazo autopropulsado mas gran-
de del mundo, alcanzando una impresionan-
te altura de 66 m, o el equivalente a 22 pi-
sos de construccion. Snorkel también lanzé
el primer manipulador telescépico eléctrico
compacto para terrenos dificiles del mundo,
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A PESAR DE LOS DESAFi0S ENFRENTADOS DURANTE 2020, SNORKEL
PRESENTO 13 MODELOS NUEVOS EN CONEXPO-CON / AGG EN MARZ0,
Y SIGUE EN MARCHA EL PLAN PARA LLEVAR ESTOS MODELOS

A PLENA PRODUCCION DURANTE EL RESTO DE ESTE ANO Y EN 2021.

el nuevo Snorkel SR626E, que funciona con
baterias de iones de litio para ofrecer cero
emisiones, cero generacion de polvo y me-
nos ruido que su equivalente diesel.

Snorkel también ha seguido acelerando el
uso de la tecnologia de baterias de iones de
litio, ampliando su rango disponible a 8 mo-
delos. Las presentaciones mas recientes son
los elevadores de tijera compactos para terre-
nos dificiles Snorkel S2270RTE, S3370RTE
y S39070RTE, que ahora estan disponibles
para ordenar, y a principios de 2021 estaran
las plataformas de tijera compactas estre-
chas para terrenos dificiles con bateria de io-
nes de litio Snorkel S2255RTE y S2755RTE.

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis
a los clientes que os distinguen de otras
marcas?

Snorkel combina més de 60 afios de expe-
riencia en elevaciéon de personas de forma

segura a la altura, con un espiritu de inno-
vaciéon que garantiza que ofrecemos equi-
pos que tienen puntos reales de diferencia
con otros. Ya sea para llegar a lo mas alto,
como el nuevo modelo Snorkel 2100SJ, lle-
gar mas limpio a través de nuestra linea de
elevadores eléctricos de litio o ir més alla de
las normas de la industria, con disefios Uni-
€os como nuestros elevadores de tijera estre-
chos para terrenos dificiles, Snorkel se en-
foca en establecer nuevos estandares de la
industria con todo lo que hace.

En Ahern Ibérica, adoptamos las filosofias
de disefio de productos de Snorkel y Dinolift,
y estamos orgullosos de ofrecer excelentes
productos a nuestros clientes, siempre con
nuestros inigualables niveles de servicio y so-
porte al cliente.

Mov.- ;Cual ha sido la tendencia en venta
de maquinaria este ano tan raro? ; Ha exis-



AHERN IBERICA HA SEGUIDO
CRECIENDO A LO LARGO

DE 2020. MAS RECIENTEMENTE,
LA COMPANIA ANUNCIO
SUNOMBRAMIENTO

ZCOMO DISTRIBUIDOR OFICIAL
DE DINOLIFT OY EN ESPANA

Y PORTUGAL.

tido una tendencia clara en cuanto a la de-
manda de maquinaria en cuanto a altura de
trabajo o tipo de maquinas?

Como era de esperar, debido a COVID-19,
hemos visto una reduccién en la demanda
del mercado de plataformas aéreas. No obs-

tante, la tendencia de este afio ha seguido un
patron similar al de afios anteriores, aunque
a un ritmo diferente. Sin embargo, ha habi-
do algunas excepciones notables, como ver
un aumento significativo en la demanda del
elevador de mastil telescopico Snorkel TM12,
que se puede usar tanto en interiores como
en exteriores, y viene equipado con una pla-
taforma de extension desplegable de tamafio
completo de serie.

Mov.- ;Se ha notado una bajada dramatica
en la demanda de plataformas? ;Cual es el
feedback que recibis de los clientes?
Inicialmente, cuando entraron en vigencia
las primeras restricciones de COVID-19, vi-
mos una reduccion significativa en los nego-
cios ya que todos priorizamos el bienestar de
nuestras comunidades. A medida que se le-
vantaron las restricciones y adoptamos nue-
vas practicas de trabajo, la demanda de pla-
taformas aéreas comenzd a reconstruirse,
principalmente de empresas de alquiler que
apoyan proyectos de construccion e infraes-
tructura en curso.

. FABRICANTES
DE PLATAFORMAS

Asi que en general, y a pesar de todos los de-
safios, estamos muy satisfechos con nuestro
desempefio este afio, ya que hemos podido
aumentar nuestra participacion de mercado
en Espafia y Portugal, y esa es la mejor res-
puesta que nuestros clientes nos pueden dar.

Nuestros clientes, al igual que nosotros, se
mantienen optimistas para el futuro y espe-
ranzados en que en 2021 se ponga fin a la
pandemia.

Mov.- ; Esta pandemia ha servido para que
aceleraseis vuestros canales digitales?
¢En qué sentido? ;Qué mejoras habéis
realizado?

En 2019, Snorkel lanzé una plataforma di-
gital completamente nueva, que incluye un
sitio web global, funcionalidad de repuestos
en linea, manuales técnicos interactivos, un
centro de marca y mucho mas. Snorkel ha
continuado desarrollando esos canales has-
ta 2020 y ha visto un aumento de seguidores
y usuarios en linea durante la pandemia en
todo el mundo. Snorkel también ha seguido




FABRICANTES

DE PLATAFORMAS

eypecisl

SNORKEL TAMBIEN LANZO EL PRIMER
MANIPULADOR TELESCOPICO ELECTRICO COMPACTO
PARA TERRENOS DIFICILES DEL MUNDO, EL NUEVO
SNORKEL SR626E, QUE FUNCIONA CON BATERIAS

DE IONES DE LITIO PARA OFRECER CERO EMISIONES,
CERO GENERACION DE POLVO Y MENOS RUIDO

QUE SU EQUIVALENTE DIESEL.

desarrollando sus canales de redes sociales, en particular aumentan-
do su canal de YouTube.

Mov.- ; Habéis podido visitar clientes o ha sido de manera telema-
tica?

En Ahern Ibérica, hemos seguido de cerca las orientaciones guberna-
mentales relacionadas con COVID-19 e implementado politicas cla-
ras para nuestro equipo. Hemos podido visitar a muchos de nuestros
clientes en persona, siguiendo estrictos protocolos, sin embargo, tam-
bién hemos adoptado reuniones virtuales.

Mov.- Por mucho que haya Covid, las maquinas siguen funcionan-
do y los clientes esperan un servicio técnico de vosotros, ;como lo
habéis planteado?

Durante la pandemia de COVID-19, hemos mantenido capacida-
des completas de soporte de productos para nuestros clientes, si-
guiendo estrictos protocolos. Siempre que ha sido posible, nuestro
equipo ha proporcionado asistencia para la resolucion de proble-
mas por teléfono, correo electrénico y video, pero también hemos
atendido los lugares de trabajo seglin sea necesario. También he-
mos mantenido un servicio completo de repuestos durante todo
este periodo.

Mov.- ; Qué leccion positiva sacas de esta pandemia?

Esta pandemia realmente nos ha demostrado el valor del trabajo co-
munitario y en equipo, incluso si se hace a distancia fisica. En Ahern
Ibérica, me inspiran los incansables esfuerzos de mi equipo para
adaptar y superar los desafios que hemos enfrentado durante este pe-
riodo, con el objetivo final de garantizar un soporte continuo al cliente.
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SNORKEL EMBlEN'HA SEGUIDO
Ve ACELERANDO EL USO DE
LA TECNOLOGIA DE BATERIAS DE
Ty mNEs_ﬁE LITIO, AMPLIANDO SU
RANGO DISPONIBLE A 8 MODELOS

En nuestra comunidad e industria en general, ha sido inspirador ver a
personas y empresas ayudandose entre si, y realmente creo que sal-
dremos de este periodo més fuertes.

Mov.- ;Como veis el mercado para el ano que viene?
Seguimos siendo optimistas para 2021, pero obviamente eso esté su-
jeto a superar la pandemia.

EN 2019, SNORKEL LANZO UNA PLATAFORMA
DIGITAL COMPLETAMENTE NUEVA, QUE INCLUYE

UN SITIO WEB GLOBAL, FUNCIONALIDAD DE
REPUESTOS EN LINEA, MANUALES TECNICOS
INTERACTIVOS, UN CENTRO DE MARCA Y MUCHO MAS.
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A TEREX BRAND

PEDRO GARCIA. GENIE SALES
MANAGER - SPAIN & PORTUGAL.
TEREX AERIAL WORK PLATFORMS.

Mov.- Ya queda poco tiempo para que acabe
este extrano 2020 pero seguimos adelante
y el mercado también, ;qué novedades ha-
béis presentado como marca?

Este afio las condiciones extraordinarias del
mercado no han detenido nuestros lanza-
mientos de producto.

Hemos incorporado una nueva familia a
nuestro catélogo con dos modelos principa-
les, la S60J y la S80J, que fueron lanzadas
en la feria de Conexpo.

Y recientemente hemos incorporado una nove-
dad mundial en el sector, las tijeras eléctricas
E-drive, que son las primeras maquinas de ti-
jera eléctrica con motores de corriente alterna.

Mov.- ;(Nos puedes contar las caracteris-
ticas principales de este/s modelos que se
habéis presentado?

Sobre las S60J y S80J, el concepto es una
maquina ligera de buen alcance horizontal
y gran altura de trabajo y con un precio re-
ducido sobre sus equivalentes de altura. Son
maquinas que mejoran considerablemente el
retorno de la inversion y permiten acceder a
trabajos de manera mas eficaz y productiva.

Las tijeras eléctricas E-drive son una revolu-

cion en el mercado, porque hasta ahora solo
existian méaquinas hidraulicas y eléctricas de
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corriente continua. Este tipo de motores me-
joran la traccién, el consumo de bateria y re-
ducen los costes de mantenimiento, gracias
a la reduccién de elementos de desgaste,
como las escobillas.

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis
a los clientes que os distinguen de otras
marcas?

La solucion telematica Genie Lift Connect dispo-
nible en todas las plataformas de tijera Genie®
GS™, en las plataformas Z® y S®, asi como en
los manipuladores telescopicos GTH™. Ade-
mas de ofrecer una amplia gama de reportes
como ningun otro fabricante en el mercado, Ge-
nie Lift ConnectTM es una solucién tecnolégica
de uso simple que permite a los gestores de flo-
tas y de servicios tomar medidas a través de una
variedad de alertas y paneles.

No importa que sus flotas sean de 10 o de
100 maquinas, gracias a Genie Lift Con-
nect los gestores de flotas trabajaran de for-
ma mas eficiente pudiendo conocer no solo
la ubicacion, sino sobre todo el tiempo vy el
modo de uso de sus maquinas, de forma in-
mediata. Los responsables de servicio téc-
nico podran efectuar diagnéstico remoto de
los equipos y una planificacion de manteni-
miento preventivo para minimizar el tiempo
de inactividad y las costosas visitas de servi-
cio. Nuestra solucion telematica esta pensa-
da para aumentar la tasa de utilizacion de las
flotas de alquiler y asf el retorno de la inver-
sién para nuestros clientes.

Mov.- ;Cual ha sido la tendencia en venta
de maquinaria este ano tan raro? ; Ha exis-
tido una tendencia clara en cuanto a la de-
manda de maquinaria, en cuanto a altura
de trabajo o tipo de maquinas?

La verdad es que hemos vendido todo tipo de
méquinas. Siempre se venden mas unidades de
tijera eléctrica, pero en general, se han entrega-
do maquinas de todas las familias, incluyendo
méaquinas de gran altura, tanto articuladas como
telescopicas. Las maquinas hibridas y las de alta
capacidad estan entrando con fuerza en el mer-
cado, que es cada dia mas exigente.

Mov.- ;Se ha notado una bajada dramatica
en la demanda de plataformas? ;Cual es el
feedback que recibis de los clientes?

En realidad, exceptuando los dos meses de
parada casi total, el sector de las plataformas
elevadoras es siempre un comodin, porque la
seguridad es cada dia mas importante en cual-
quier entorno laboral y la ocupacion de alquiler
de plataformas elevadoras se ha recuperado.

Mov.- ; Esta pandemia ha servido para que
aceleraseis vuestros canales digitales?
¢En qué sentido? ;Qué mejoras habéis
realizado?

Nuestro trabajo en los canales digitales ha
seguido desarrollandose sin parar duran-
te la pandemia. Ademas de nuestra presen-
cia constante en las redes sociales, hemos
seguido actualizando el sitio internet Aerial
Pros con nuevos articulos. Recomiendo a to-
dos los lectores de Movicarga que se familia-
ricen con este sitio, ya que contiene una gran
cantidad de articulos con consejos practicos
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sobre mantenimiento y gestion de flotas de
plataformas, escritos por nuestros expertos
Genie. Visitenlo aqui: https://www.genielift.
com/es/aerialpros/1

Mov.- ;Habéis podido visitar clientes o ha
sido de manera telematica?

Hemos hecho una combinacion de las dos
cosas, pero siempre teniendo en cuenta que
lo mas importante es no contagiarnos. Afor-
tunadamente, hemos contado con tecnolo-
gia capaz de conectarnos a unos con otros
y aunque a todos nos gusta mas el contacto
fisico, las herramientas hay que usarlas para
el beneficio de todos.

Mov.- Por mucho que haya Covid, las ma-
quinas siguen funcionando y los clientes
esperan un servicio técnico de vosotros,
¢como lo habéis planteado?

El servicio no ha parado en ninglin momento.
Tanto nuestro personal propio como nuestros
servicios técnicos autorizados, lo han dato
todo para mantener las maquinas operativas,
que es lo que nuestros clientes necesitan
para obtener el mejor retorno de la inversién.
Desde aqui me gustaria darles las gracias a
todos ellos. {Son los mejores!

Mov.- ;Qué leccion positiva sacas de esta
pandemia?

Creo que somos mucho méas capaces de lo
que pensabamos, tanto personal como pro-
fesionalmente y esta pandemia nos tiene que
ayudar a valorar mas lo que tenemos y a los
que tenemos a nuestro alrededor.

Mov.- ;Como veis el mercado para el aio
que viene?

Lo veo mejor que este afio. Habia muchas
propuestas de renovacién para este afio,
que, debido a la pandemia, no se han eje-
cutado y se estan planteando para el afio
que viene. Ello, unido a los nuevos requisi-
tos de emisiones, que suponen la llegada de
los motores Stage 5 y la tendencia de la de-
manda de maquinas hibridas, nos ayudaréa a
incrementar las ventas en 2021.
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HANDLING YOUR WORLD

MANITOU ESPANA
JOAO HEBIL, DIRECTOR GENERAL
DE MANITOU ESPANA & PORTUGAL

Mov.- Ya queda poco tiempo para que acabe
este extrano 2020 pero seguimos adelante
y el mercado también, ;qué novedades ha-
béis presentado como marca ?

Este afio la prioridad es la sustitucién de los
motores de Stage IV a Stage V de nuestra
maquinaria térmica que impacta casi todas
nuestras gamas, incluso las de las platafor-
mas. A raiz de este cambio de motor, hemos
aprovechado para hacer algunas actualiza-
ciones, en algunos casos menores y en otros
casos, lanzando modelos nuevos.

No obstante, el gran destaque es para nues-
tro modelo eléctrico recién lanzado 200 ATJ
E Oxygen - el primer modelo de plataforma
todoterreno 100% eléctrica del grupo.

Mov.- ;Nos puedes contar las caracteristi-
cas principales de este/s modelos que se
habéis presentado?

Con una altura de trabajo de hasta 20 me-
tros y una capacidad méxima de 230 kg, la
200 ATJ E Oxygen conserva el rendimiento
de un modelo térmico al tiempo que reduce
el coste total de propiedad para el usuario.
Equipada con una bateria de 48 V, su auto-
nomia aguanta una jornada laboral en condi-
ciones climaticas duras. El bajo voltaje de la
baterfa permite que los técnicos puedan in-
tervenir sin certificado especial. Su peso de
7.200 kg para un largo de 6 m también facili-
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ta su transporte. En el interior de la torreta se
encuentra otro motor para poner en marcha
una bomba con la que mantener un caudal
hidraulico para todos los movimientos de la
plataforma. Gracias a sus innovaciones, este
modelo igualmente cuenta con una capaci-
dad excelente para superar pendientes de
hasta una inclinacién de 45°. La reduccion
del coste total de propiedad para el usuario
se estima al 20% comparado con un homo-
logo térmico (coste del carburante incluido).

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis
a los clientes que os distinguen de otras
marcas?

Nuestra gran experiencia en sectores tan
distintos como la construccioén, la mineria,
el medioambiental, la industria, la agricultu-
ra..., nos permite atender y adaptar nuestros
productos y servicios a necesidades muy dis-
tintas. La permanente blusqueda de innova-
cion ya es parte de nuestro ADN. Nuestra red
de concesionarios, muy profesional ayuda a
marcar la diferencia por la cercanfa del ser-
vicio que ofrecen a nuestros clientes finales.

Mov.- ;Cual ha sido la tendencia en venta
de maquinaria este aio tan raro? ; Ha exis-
tido una tendencia clara en cuanto a la de-
manda de maquinaria en cuanto a altura de
trabajo o tipo de maquinas?

En realidad, a pesar del afio raro, la tenden-
cia no ha cambiado demasiado. En el mer-
cado agricola como de costumbre los mani-
puladores principalmente de 6 a 8 metros
han sido los méas demandados y en la cons-

truccioén/alquiler, los modelos de 6 metros de
altura y después 14/18 metros. Aqui se ha
seguido la tendencia que ya venia de afios




anteriores de pasar de 6 m a alturas mas ele-
vadas. Las alturas intermedias se han comer-
cializado menos. Se ha reactivado un poco el
mercado de las giratorias, es decir, manipu-
ladores giratorios.

Y en el mercado industrial, se han comer-
cializado los modelos habituales de nuestra
gama.

Mov.- Se ha notado una bajada dramatica
en la demanda de plataformas? ;Cual es el
feedback que recibis de los clientes?

Si, el mercado de plataformas a septiembre
ha registrado una quiebra de mas de 50%
con respecto al periodo homélogo. Nosotros
hemos registrado una quiebra en la misma li-
nea aunque ligeramente inferior al mercado
y hasta hemos ganado cuota de mercado en
el primer semestre de afio.

El feedback de los clientes afortunadamen-
te es muy positivo. Las plataformas es un
segmento de mercado que habitualmente
no suele ser considerado como el mas im-
portante de Manitou, pero afio tras afio he-
mos venido a ganar cuota de mercado. Los
clientes que las utilizan/compran suelen re-
petir por la confianza y su desempefio, alia-
dos al facil mantenimiento. Asi y como ya
hemos mencionado, la caida de nuestras
ventas en este segmento ha sido inferior a
la caida general.

Mov.- ; Esta pandemia ha servido para que
aceleraseis vuestros canales digitales?
¢En qué sentido? ;Qué mejoras habéis
realizado?

En la realidad debido a esta crisis, no. Todos
nuestros concesionarios ya antes de esta cri-
sis utilizaban las herramientas "on line" dis-
ponibles para todas las gestiones posibles,
bien sea para encargar maquinas/recam-
bios/asistencia técnica, sélo para dar algu-
nos ejemplos. Hemos mejorado las herra-
mientas "on line" de marketing, estamos en
via de cambiar nuestro website, pero he de
sefialar que sin la crisis, estas implementa-
ciones/actualizaciones se hubieran hecho de
la misma forma.

Si hay algo que efectivamente hemos poten-
ciado son las videoconferencias y formacio-
nes online, pues la imposibilidad de viajar
nos ha llevado a utilizarlas con bastante méas
frecuencia debido a esta situacion.

Mov.- ;Habéis podido visitar clientes o ha
sido de manera telematica?

Aun durante el periodo més crudo de la pan-
demia en Espafia, no hemos cerrado nunca,
justamente por proporcionar el mejor servicio
a nuestros clientes que siguieron operando.
Hoy seguimos trabajando con la normalidad
que nos es posible. Mantenemos el nivel de
respuesta, atencion y asesoria personalizada,
ya sea de forma presencial, cumpliendo to-
das las normas de seguridad, o por via tele-
mética. Contestando més directamente a la
pregunta, yo dirfa que al dia de hoy se hacen
un 60% de visitas presenciales y un 40% de
reuniones telematicas. Definitivamente, en
este apartado ha habido un cambio.

Mov.- Por mucho que haya Covid, las ma-
quinas siguen funcionando y los clientes
esperan un servicio técnico de vosotros,
¢como lo habéis planteado?

No hemos tenido muchos cambios en esta
area, como ya de alguna forma he abordado.
Nuestro CLPR (almacén central de piezas en
Francia) no ha cerrado. Durante el periodo
inmediatamente seguido del inicio de la pan-
demia ha disminuido su actividad, pero al
dia de hoy, trabaja con total normalidad. Los
concesionarios siguen trabajando de la for-
ma habitual, haciendo sus pedidos online y
recibiéndolos después en sus instalaciones.
Digamos que el cambio, como ya referido, es
que nuestro personal a veces soluciona por
via telemaética algin problema donde antes
siempre se lo hacia de forma presencial.

. FABRICANTES
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Si se trata de un cliente directo, puede hacer
también los pedidos directamente via web o
llamando directamente a nuestros servicios
en Alcalé de Henares, donde estan las perso-
nas para contestarles, atenderles y darles la
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solucion adecuada. Hay que sefialar que en
lugar de desplazarse personalmente a nues-
tras instalaciones, han aumentado esos mis-
mos pedidos via telefonica.

En cualquier caso, mantenemos el servicio
técnico en los talleres de Alcala de Henares,
pero sefalar que los técnicos itinerantes se
desplazan a nuestros clientes siempre que
sea necesario.

Mov.- ;Qué leccion positiva sacas de esta
pandemia?

No soy de los que cree que saldremos mas
fuertes, hay mas efectos negativos que positi-
vos a sacar desde luego. Sin embargo, si hay
algo que destacar de positivo, ha sido el ga-
nar cuota de mercado en algunos segmentos
del mismo y todo el desarrollo digital que se
estd llevando a cabo en el mundo.

Mov.- ;Como veis el mercado para el aio
que viene?

Dependera de la propia evolucion de la
pandemia y la introduccién mas o menos
temprana de la vacuna, que parece ser
la Unica solucion a la situacién, pues de
no ser asi, seguiremos con confinamien-
tos mds o menos rigurosos que impiden
el funcionamiento normal de la economia.
Asi, no esperamos que sea un afo facil,
mas bien con mucha incertidumbre. Pue-
de hasta salir un poco mejor que este, pero
repito, depende mucho de la solucion al
tema sanitario. La recuperacion seré lenta,
hay sectores muy afectados como la hoste-
leria, habra que ser resilientes y tener pa-
ciencia sin dejar de trabajar para conseguir
nuestros objetivos.
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HOLLAND LIFT
CHRIS KOCHHEIM,
DIRECTOR GENERAL

Holland Lift nos cuenta cémo han vivido la
pandemia y sus proyectos:

En Holland Lift desde un principio toma-
mos las medidas adecuadas para crear un
ambiente seguro para clientes y empleados.
Afortunadamente hasta la fecha, nadie esta
infectado. Ahora nos mantenemos en con-
tacto con clientes y proveedores principal-
mente on line. Desde una perspectiva em-
presarial, vemos una imagen mixta. Algunas
empresas son un poco mas cautelosas para
el proximo afo, mientras que otras tienen un
apetito saludable. Nos complace dar la bien-
venida a algunos clientes antiguos.

Para aplicaciones especiales, recibimos un
numero creciente de solicitudes. Estos clien-
tes aprecian sobre todo el valor que aporta
Holland Lift al equipar su éxito con disefios
adaptados a sus necesidades que les propor-

cionan el nivel adecuado de sostenibilidad,
seguridad y apoyo para trabajar en altura.

Vemos una tendencia hacia mas elevadores
de tijera eléctricos y esperamos muy pronto
mostrar mas valor a los clientes y lanzar nue-
vos modelos. Desde la fundacién de la em-
presa, alla por 1984, las plataformas Holland
Lift han sido accionadas eléctricamente. Fui-
mos los primeros con plataformas hibridas y
un adaptador muy temprano de tecnologia
Stage V. La mejora es un proceso constante
para que nuestros clientes trabajen de ma-
nera eficiente, segura y confiable. La reciente
recepcion de pedidos muestra una demanda
creciente de elevadores de tijera hibridos y
un buen nivel de elevadores de tijera accio-
nados por combustién mas limpia.

Un verdadero concepto hibrido proporciona
mas flexibilidad al usuario y depende menos
de la infraestructura en el sitio. Con regula-
ciones mas estrictas en vigor, la tecnologia
hibrida llegb6 para quedarse. Dicho esto, ve-

HOZLAND LIFT

mos que la tendencia a reducir las emisiones
de diéxido de carbono claramente continta y
nuevos estimulos influirdn positivamente en
la demanda de nuestras maquinas eléctricas
en el futuro.

FUIMOS LOS PRIMEROS CON
PLATAFORMAS HIBRIDAS Y UN
ADAPTADOR MUY TEMPRANO

DE TECNOLOGIA STAGE V.

LA MEJORA ES UN PROCESO
CONSTANTE PARA QUE NUESTROS
CLIENTES TRABAJEN DE MANERA
EFICIENTE, SEGURA Y CONFIABLE.
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HMAQEL

MAQEL, DISTRIBUIDOR EN
EXCLUSIVA DE JLG® INDUSTRIES
PARA ESPANA Y PORTUGAL
OSCAR BRAVO, DIRECTOR

Mov.- Ya queda poco tiempo para que
acabe este extrano 2020 pero seguimos
adelante y el mercado también, ;qué no-
vedades habéis presentado como marca?
¢Nos puedes contar las caracteristicas
principales de este/s modelos que habéis
presentado?

Aunque el afio haya sido atipico, consegui-
mos lanzar numerosas novedades clave en
2020:

1. DSP-M en el primer trimestre: revolucio-
nario recoge pedidos que cubre la nece-
sidad de equipamiento de acceso espe-
cializado que ha tenido una muy buena
acogida en el mercado espafiol. Realmen-
te facilita y hace més seguras y rapidas las
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tareas de picking, control de inventario y
mantenimiento en cualquier tienda o al-
macén, como hemos podido comprobar
con varios clientes de retail.

. Plataforma 1530L durante el verano: es

una plataforma elevadora de tijera lige-
ra y compacta de 880 kg, equipo de ba-
terias de alta capacidad y traslacién con
motores eléctricos. Se esta convirtiendo
en la maquina ideal para areas confina-
das y suelos con limitacién de peso, como
en los centros de procesamiento de datos,
hoteles y museos entre otros.

. Modelos JLG 3614RS Il'y JLG 4017RS Il

en septiembre: dos modelos de manipu-
ladores especialmente disefiados para el
sector del alquiler maquinaria. Son muy
fiables con muy alta relacién calidad-pre-
cio, donde la seguridad y el confort son
compromisos no discutibles. En su actua-
lizacién para el cumplimiento de la nue-
va normativa de emision de gases Tier V,
ambos modelos comparten motor, Deutz
TCD 3.6 L4 Stage 5 de 55,4 kW y 405
Nm.

. Extra-capacidad de elevacion HC3 este

mes de noviembre: lanzamos al merca-
do modelos equipados con el nuevo sis-
tema HC3 que brinda una capacidad
para 3 personas mas herramientas con
una carga de 454kg. Esto reduce el nu-

mero de ciclos de elevacion para llevar
las herramientas y materiales a los luga-
res de trabajo en altura - haciendo mas
con una sola plataforma se ahorra tiem-
po y se aumenta la productividad de ma-
nera segura.

. Mini grias MAEDA: también aprovecha-

mos el afio 2020 para diversificar nues-
tra oferta con la distribucién de mini grdas
MAEDA para complementar la gama ofre-
cida a empresas de alquiler de maquina-




ria; ofreciendo asi mayor versatilidad y
servicio a nuestros clientes. MAQEL ofre-
ce todo el rango de equipos MAEDA, des-
de la pequefia pero potente MC104 com-
pletamente eléctrica con una capacidad
de elevacion de 1 tonelada y una altura de
trabajo de 5,5 metros con tan solo 1000
kilos de peso y 60 centimetros de anchu-
ra; hasta el modelo MC815 capaz de ele-
var 8 toneladas de peso y alcanzar los 20
metros de altura

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis
a los clientes que os distinguen de otras
marcas?

JLG es lider en innovacién, lo que nos permi-
te desde MAQEL presentar productos, servi-
cios y soluciones desarrollados con el cliente,
especialmente el alquilador, en mente. De-
cidimos complementar nuestra oferta JLG a
empresas de alquiler con mini grias MAE-
DA y robots de vidrio WINLET para dar ma-
yor versatilidad y servicio a nuestros clientes.

Mov.- ;Cual ha sido la tendencia en venta
de maquinaria este ano tan raro? ; Ha exis-
tido una tendencia clara en cuanto a la de-
manda de maquinaria en cuanto a altura de
trabajo o tipo de maquinas?

Se ha seguido confirmado la tendencia de
los dltimos afios, los equipos eléctricos es-
tén incrementando su cuota respecto a los
equipos diésel. Cada vez hay méas concien-
cia del cuidado del medio ambiente, ade-
mas de legislaciones administrativas que asi
lo fuerzan.

Este afio debido a una sobrecarga en indus-
trias logisticas y alimenticias, han dado un
empujon adicional a estos equipos eléctri-
cos. En los préximos afios veremos que esta
tendencia ya es una realidad en todo ambito.

Mov.- Se ha notado una bajada dramatica
en la demanda de plataformas? ;cual es el
feedback que recibis de los clientes?
Afortunadamente tenemos en nuestro pais
un gremio de empresarios que siempre esta
cuando mas se les necesita, y si bien es ver-
dad que las inversiones tardan mas en lle-
gar debido a la incertidumbre creada por los
diferentes confinamientos que estamos te-
niendo en todos los territorios, los pedidos no
han dejado de llegar, tanto para renovar flota
como para incrementarla de manera signifi-
cativa en bastantes casos.

Mov.- Esta pandemia ha servido para que
aceleraseis vuestros canales digitales?
¢En qué sentido? ;Qué mejoras habéis
realizado?

MAQEL, incluso antes de la pandemia, tra-
baja siempre enfocado en la mayor facilidad
operativa de nuestros clientes. EI 100% de
cualquier consulta, peticion de informacion,
cotizacion de equipos, entrega de los mis-
mos, solicitud de intervencion técnica, docu-
mentacion administrativa y técnica, et., todo
estd enfocado para la mayor comodidad de
nuestros clientes. Digitalizamos con obje-
to de hacerle la vida mas facil al cliente, es
su demanda y parte de nuestra mejora conti-
nua. Adicionalmente estamos trabajando en
el lanzamiento de un nuevo sitio web para
Espafia y Portugal, que deberiamos lanzar en
los proximos meses.

Mov.- ;Habéis podido visitar clientes o ha
sido de manera telematica?

Como empresa de servicios que somos, he-
mos hecho lo que nuestros clientes nos han
demandado en cada caso. Siempre respe-
tando las nuevas normativas que han surgi-
do de los diferentes estados de alarma, pero
siempre donde el cliente nos ha pedido que
estemos.

Mov.- Por mucho que haya Covid, las ma-
quinas siguen funcionando y los clientes
esperan un servicio técnico de vosotros,
¢como lo habéis planteado?

Estamos dando un servicio contintio y com-
pleto desde el principio del estado de alar-
ma, suministrando repuestos y brindando
asistencia técnica, incluso durante el perio-
do de confinamiento. Disponemos de una
red de Servicios Oficiales disponible 24/7,
agil, eficiente y profesional. Ademas, mante-
nemos un gran stock tanto de piezas necesa-
rias para el mantenimiento habitual, como de
las que pueden llegar a fallar a lo largo de la
vida de la maquina, para minimizar el tiempo
de averia de una maquina. Como veis, esta-
mos organizados y listos para dar un alto ni-
vel de servicio a nuestros clientes en todo el
territorio.

Mov.- ;Qué leccion positiva sacas de esta
pandemia?

Muchas, es més facil aprender en momen-
tos dificiles que cuando sopla el viento de
cola. Si tuviéramos que elegir un par de ellas,
por un lado nos quedamos con la resilien-
cia del sector, es increible ver como todos y
cada uno de los actores, empezando por los
clientes, proveedores, prensa, transportes, ...

. FABRICANTES
DE PLATAFORMAS

todos han dado un paso al frente diciendo
“aqui estoy, ;en qué puedo ayudar”. Y por
otro lado, y mirando a MAQEL hacia adentro,
en el compromiso de nuestra gente, el que-
rer dar un paso al frente echandose a la es-
palda la responsabilidad de entregar nuestro
mejor servicio poniendo siempre por delan-
te al cliente.

Mov.- ;Como veis el mercado para el afo
que viene?

Sin duda sera un afio muy importante, con
muchos desafios, pero ilusionante. El pano-
rama de la pandemia nos ha movido el table-
ro de ajedrez en el que estamos todos, y en
este movimiento siempre surgen oportunida-
des. Por lo tanto, debemos estar despiertos y
dispuestos para lo que pueda ocurrir.
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Haulotte ).

Haulotte l1anza dos tijeras
de su gama totalmente eléctrica Pulseo

Dentro de su estrategia azul, Haulotte lan-
za dos nuevas plataformas PULSEO, que re-
volucionan la industria aérea. Con el dise-
fio 100% eléctrico, las tijeras todoterreno de
15y 18 m de altura de trabajo, HS15 E y
HS18 E integran caracteristicas Unicas y am-
plian la gama de posibilidades, tanto en tér-
minos de aplicaciones como de independen-
cia de trabajo. Las tijeras PULSEO ofrecen
una excelente traccion en terrenos acciden-
tados. Pueden levantar hasta 750 kg de car-
ga y hasta 4 personas. La gran cesta de tra-
bajo alcanza los 7,40 m de largo cuando se
despliegan ambas extensiones. La bateria de
48 V ofrece la autonomia necesaria para un
dia completo de trabajo. Cuenta con motores
asincronos sin mantenimiento, acceso direc-
to a los componentes y enrutamiento de alta
calidad. Las nuevas tijeras cuentan con una
garantia de 5 afios.

Para mas informacién de estos modelos,
vea el siguiente video: https://youtu.be/Kio-
FnXaZ09s

Su arquitectura totalmente eléctrica ofrece
el mismo rendimiento de conduccion excep-
cional de una maquina diésel de combustion
interna. Esta nueva generaciéon de elevado-
res de tijera refuerza el rumbo tomado por el
Grupo en los ultimos afios hacia la versatili-
dad y energias alternativas respetuosas con
el medio ambiente.
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cion en las 4 ruedas proporcionan el par maxi-
mo y garantizan una excelente distribucién de
la potencia. En situaciones de bajo agarre, el
bloqueo manual del diferencial de las ruedas
proporciona traccion adicional, lo que permite
que la maquina entre y salga de terrenos difi-
ciles. Las nuevas plataformas de trabajo eleva-
doras moviles PULSEO se pueden desplegar
en pendientes de hasta 5 ° con estabilizado-
res para garantizar una elevacion segura en
terrenos irregulares. La gran distancia al sue-
lo protege los componentes de la maquina en
todas las condiciones del terreno.

ACCESO FACIL A TODOS SUS
LUGARES DE TRABAJO CON
EXCELENTES CAPACIDADES
PARA TERRENOS DIFICILES

Las tijeras HS15 E y HS18 E estan perfecta-
mente adaptadas para trabajar en todo tipo
de terrenos, incluso en los mas accidentados.
Conquistan facilmente todos los obstaculos y
suben pendientes de hasta un 45%. El eje os-
cilante adapta la posicion de las ruedas delan-
teras al terreno irregular para mantener una
traccion optima en el suelo. Los ejes de trac-
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AUMENTE SU PRODUCTIVIDAD
CON UNA GRAN CAPACIDAD
DE PLATAFORMA

Las tijeras HS15 E y HS18 E cuentan con una
notable capacidad de carga para satisfacer
las aplicaciones mas exigentes: revestimien-
to, aislamiento, trabajos de mantenimiento,
etc. Pueden levantar hasta 750 kg (1,650 Ib)
de carga y hasta 4 personas.

La gran cesta de trabajo alcanza los 7,40 m
de largo (19 pies) cuando se despliegan am-
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bas extensiones. Para mejorar su producti-
vidad, los elevadores de tijera PULSEO se
mueven en altura en terreno llano: altura
completa para HS15 E, hasta 13 metros de
altura de trabajoy 15 m para HS18 E.

TRABAJE CON TOTAL SEGURIDAD
Y TRANQUILIDAD

Los mandos proporcionales garantizan movi-
mientos precisos y un funcionamiento suave
en el camino hacia el &rea de trabajo, mien-
tras que los controles ergondémicos garantizan



una conduccién comoda. Las nuevas tijeras
PULSEO incorporan los beneficios del siste-
ma de iluminacion Haulotte Activ’Lighting de
ultra alto rendimiento. Diez focos LED propor-

cionan una iluminacion ideal de la cesta, los
controles y el area de maniobra alrededor de
la maquina para operaciones de carga / des-
carga seguras en condiciones de poca visibi-
lidad. Nuevo en tijeras, el reconocido sistema
Haulotte Activ'Shield Bar protege al conduc-
tor de situaciones de atrapamiento. La ma-
quina se detiene automaticamente cuando el
operador es empujado hacia la barra.

UNA PLATAFORMA ELEVADORA
LIBRE DE EMISIONES

Cada vez mas ciudades y empresas estan
tomando medidas para reducir su huella
medioambiental. Con el disefio 100% eléc-
trico, las tijeras HS15 E y HS18 E funcionan
sin emisiones nocivas. Ofrecen una alterna-
tiva limpia que se adapta a cualquier situa-
cién, como las Zonas de Baja Emision (LEZ)
o los sitios de construccion ecolégicos. Dis-
ponibles con neumaticos que no dejan mar-
cas, también se pueden utilizar en interiores
sobre superficies sensibles sin dejar rastro.

. FABRICANTES
DE PLATAFORMAS

Las ultimas maquinas PULSEO funcionan
en silencio (perfil acustico <60 dB en modo
eléctrico), son perfectas para trabajar en
areas de poco ruido o lugares publicos sin
molestar a las personas cercanas.

BENEFICIESE DE UNA GESTION
ENERGETICA OPTIMIZADA

Las tijeras PULSEO estan disefiadas para
maximizar la duracion de la bateria y optimi-
zar el consumo de energfa.

La bateria de 48 V ofrece la autonomia nece-
saria para un dia completo de trabajo y tres
soluciones de carga se adaptan a la infraes-
tructura del lugar:

e E| cargador primario recarga las baterfas al
final del turno desde cualquier red eléctri-
ca monoféasica estandar de 110 - 230V.

e Un cargador acelerado trifasico opcional
asegura una carga del 80% en solo 3 horas.

e | 0os modelos HS15 E y HS18 E pueden
equiparse con un extensor de rango ex-

PULSEO

CENERATION

FIRST IN, LAST OUT |

| The H516 E and HS18 E are versatile machines that
can be used throughout the duration of projects far 3 |
wide range of applications, from the start-up phase
13 finksh wark, Lising & single mackeng (hroughout the
life of a project guarantees avaslability while reducing

JOFEMESA

Alquiler de maquinaria, plataformas elevadoras,
transporte y venta y otros servicios

www.jofemesa.com
Madrid - Asturias - Valencia - Castellén - Alicante
902 220 252
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Con motores asincronos sin mantenimien-
to, acceso directo a los componentes y en-
rutamiento de alta calidad, las nuevas ti-
jeras PULSEO garantizan un tiempo de
inactividad minimo. Los costos de mante-
nimiento de la bateria se reducen significa-
tivamente gracias a Haulotte Activ'’Energy
Management. La herramienta de diagnés-
tico a bordo, Haulotte Activ'Screen, facili-
ta la vida diaria a los usuarios y técnicos
y les proporciona informacién valiosa para
garantizar que las maquinas estén siem-
pre disponibles y listas para funcionar. Es-
tas funciones también estan disponibles en
sus dispositivos maviles a través de la apli-
cacion Haulotte Diag.

Al ampliar su exitosa gama de generacion
PULSEO, Haulotte refuerza su oferta de
plataformas aéreas eléctricas y todo terre-
no. Versatiles, los modelos HS15 E y HS18
E combinan un rendimiento todoterreno ex-
traordinario, una capacidad de carga excep-
El Range Extender opcional garantiza una total tranquilidad cional y una responsabilidad ecoldgica. Las
diversas posibilidades de carga, en red o me-

diante un amplificador de alcance, le per-

miten adaptarse a las limitaciones de todos

traible e intercambiable para recargar rapi- PAQUETE DE FACIL MANTENI- los lugares de trabajo. La facilidad de servi-
damente las baterias mientras la maquina MIENTO: el técnico puede llenar  cio mejorada y las innovaciones a bordo re-
permanece en pleno funcionamiento. Se facilmente todas las bateriasalavez ~ ducen significativamente los costos de man-

puede usar un extensor de rango en dife- tenimiento.
rentes HS15 E o HS18 E. PAQUETE DE MANTENIMIENTO
AUTOMATICO: el llenado de agua Las nuevas tijeras cumplen con los altos es-
Los nuevos modelos PULSEOQ integran el siste- se automatiza eliminando el man-  tandares de calidad de Haulotte y cuentan
ma de gestion de energia Haulotte Activ'Energy. tenimiento con una garantia de 5 afios.

Cuenta con una curva de carga personalizada,
programas de cuidado de mantenimiento inte-
grados y notificaciones de mantenimiento pre-
ventivo para optimizar significativamente el
rendimiento y la vida Util de la bateria. Los mo-
delos HS15 E y HS18 E también incorporan so-
luciones de riego centralizado para simplificar
el trabajo diario de los técnicos y reducir el es-
fuerzo de mantenimiento.

iSimplifique su mantenimiento!

e A

Las nuevas tijeras PULSEO ofrecen acceso directo a componentes hidraulicos y eléctricos
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PEDRO MUNIZ, DELEGADO
DE MAGNI EN ESPANA Y PORTUGAL

Mov.- Ya queda poco tiempo para que acabe
este extrano 2020 pero seguimos adelante
y el mercado también, ;qué novedades ha-
béis presentado como marca?

Este afio desde MAGNI, hemos seguido en
la linea de los manipuladores de altas capa-
cidades y prestaciones. A lo largo del afio he-
mos recibido distintos premios por la innova-
cién y el record de altura en un manipulador
giratorio de nuestro MAGNI RTH 6.51. Por
otro lado, en los manipuladores frontales nos
hemos acercado a los equipos méas comu-
nes con los nuevos modelos MAGNI TH 5,5
15y el MAGNI TH 5,5 .19, que son modelos
mas compactos pero con las mismas pres-
taciones y adelantos tecnolégicos que nues-
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tra firma incorpora en todos los modelos. En
las tijeras y brazos articulados también he-
mos seguido sacando nuevos modelos don-
de la penetracion en el mercado de nuestras
tijeras ha sido realmente importante y el ob-
jetivo para el aflo que viene es incorporar los
brazos articulados de 20, 24, 26 y 28 metros,
que estaran disponible s para finales de afio,
principios del 2021.

Mov.- ;Nos puedes contar las caracteristi-
cas principales de este/s modelos que ha-
béis presentado?

En nuestros manipuladores destacaria las
capacidades que llegamos a obtener en los
frontales de hasta 50 toneladas y en los gi-
ratorios, la altura del nuevo 6 toneladas y
51 metros de altura de trabajo. Ademas
como elemento diferenciador es la capa-

cidad que en MAGNI tenemos para escu-
char a nuestros clientes y realizar una gran
gama de implementos, de los que muchos
de ellos se han realizado a medida para
nuestros clientes.

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis
a los clientes que os distinguen de otras
marcas?

Como elemento diferenciador nombraria la
capacidad que en MAGNI tenemos para es-
cuchar a nuestros clientes y realizar una gran
gama de implementos, de los que muchos de
ellos se han realizado a medida para nues-
tros clientes. La seguridad de todos nuestros
modelos es uno de los retos en los que sin
duda somos lideres en la implementacion de
mapas de carga, la cabina presurizada en to-
dos nuestros modelos, la gran visibilidad que



se disfruta desde la cabina de nuestros mo-
delos, el reconocimiento inmediato del im-
plemento que se incorpore al equipo y la fa-
cilidad para el diagnéstico de averias. Todo
ello nos hace ser optimistas y seguir motiva-
dos para el futuro que nos espera.

Mov.- ;Cual ha sido la tendencia en venta
de maquinaria este ano tan raro? ; Ha exis-
tido una tendencia clara en cuanto a la de-
manda de maquinaria en cuanto a altura de
trabajo o tipo de maquinas?

Creo que los manipuladores cada vez mas es-
peciales en capacidades y alturas, estan ga-
nando y generando un interés en el mercado.
Las ventajas y la versatilidad que ofrece este
tipo de equipos con respecto a las grdas en
determinadas labores, hacen que la deman-
da de estos equipos siga aumentando dia a
dia. En este afio tan atipico, lo que era comun
entre los alquiladores era la facilidad que te-
niamos para darle salida a los manipuladores.

Mov.- Se ha notado una bajada dramatica
en la demanda de plataformas? ;Cual es el
feedback que recibis de los clientes?

No me atrevo a dar una respuesta cierta a
esta cuestion. Es un afio raro para todos y
hasta que todo se estabilice no quisiera sacar
conclusiones. Me aventuraria a decir que es-
tén ganando cuota los equipos mas versatiles
y en las plataformas he detectado mayor de-
manda de las unipersonales, quizas por las
medidas de seguridad en el trabajo. Debe-
mos de esperar para tomar decisiones.

Mov.- Esta pandemia ha servido para que
aceleraseis vuestros canales digitales?
¢En qué sentido? ;Qué mejoras habéis
realizado?

La realizacion con clientes y proveedores
esta cambiando de manera vertiginosa. Des-
de MAGNI siempre hemos sido conscientes
de la importancia de la digitalizacion y por
ello, trabajamos con diferentes plataformas
internas desde las cuales nos relacionamos
con nuestros distribuidores, formacién on
line especializada para comerciales y técni-
€os y un aumento de nuestra presencia en
medios digitales.

Mov.- ;Habéis podido visitar clientes o ha
sido de manera telematica?

AL igual que todos, hemos visitado a nues-
tros clientes cuando las condiciones de se-
guridad nos lo permitian y evidentemente,
las reuniones telematicas han sido mayorfa.
Creo que hemos aprendido que algunos de
los viajes se podrian sustituir por reuniones
teleméaticas, aunque en MAGNI siempre nos
ha gustado el ver la cara y conocer de cerca
los problemas de nuestros clientes.

Mov.- Por mucho que haya Covid, las ma-
quinas siguen funcionando y los clientes
esperan un servicio técnico de vosotros,
¢como lo habéis planteado?
Afortunadamente la dimensién de nues-
tra empresa nos ha permitido organizarnos
desde el primer dia y dar servicio a nuestros
clientes como no podia ser de otro modo.
Como bien dices, las maquinas y el mundo
siguen funcionando.

Mov.- ;Qué leccion positiva sacas de esta
pandemia?

La importancia de tener equipos comprome-
tidos, preparados y con una clara filosofia de
servicio al cliente, ha sido lo que al final nos
ha hecho ser més Utiles, necesarios y lo que
mas orgullosos nos sentimos.

. FABRICANTES
DE PLATAFORMAS

Mov.- ;Como veis el mercado para el afo
que viene?

Es muy dificil de pronosticar, pero el traba-
jo diario dara sus frutos sin duda. Las mé-
quinas, como deciamos antes, siguen fun-
cionando y cada dia son mejores y mas
necesarias.
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PHIL GREYSMARK, DIRECTOR DE
VENTAS EUROPEO DE LGMG

Mov.- Ya queda poco tiempo para que acabe
este extrano 2020 pero seguimos adelante
y el mercado también, ;qué novedades ha-
béis presentado como marca?

En 2020, LGMG ha introducido sus platafor-
mas al mercado europeo, incluidas los mo-
delos articulados AR14J y AR16J y el modelo
T20J telescépico. También hemos introduci-
do la nueva AS1413E, que tiene varias mejo-
ras sobre el modelo anterior.

Mov.- ;Nos puedes contar las caracteristi-
cas principales de este/s modelos que se
habéis presentado?

Los brazos articulados de LGMG brindan op-
ciones flexibles con motores eléctricos y de
motor para uso en interiores y exteriores. El
giro de voladizo cero permite un facil acceso
en espacios reducidos. Los brazos articula-
dos son perfectos para una variedad de apli-
caciones.

El modelo T20J telescépico ha sido disefa-
do para ser resistente con un rendimien-
to potente y una funcionalidad excepcional
para subir pendientes. Un sistema de control
avanzado proporciona actualizaciones del
estado de la maquina, capacidades de diag-
noéstico y la capacidad de realizar ajustes en
linea y de forma remota.

El modelo AS1413E recibié una actualizacion
de capacidad a 320 kg (705 Ib), lo que signi-
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fica que dos operadores pueden trabajar en
la cesta. Con una altura de trabajo de 15,8
m, la maquina esta disponible en versiones
hidraulica y eléctrica. Viene con todas las ca-
racteristicas que se esperan de una maqui-
na LGMG, incluida la alarma de inclinacién
y el descenso de emergencia, una baliza in-
termitente y un timbre de alarma que se ac-
tiva cuando se opera de manera insegura. El
sensor de sobrecarga y la proteccion contra
baches también vienen de serie. La AS1413
también tiene piezas en comun con el resto
de la gama de tijeras, lo que la hace durade-
ray rentable.

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis
a los clientes que os distinguen de otras
marcas?

LGMG se enorgullece de la calidad de sus
productos. Las maquinas son rentables, con
repuestos competitivos, ofreciendo una gran
solucion a los clientes que buscan un gran
retorno de la inversion. Ademas, LGMG ofre-
ce un solido servicio posventa a través de
nuestra red de distribuidores en constante
crecimiento.

Mov.- ;Cual ha sido la tendencia en venta
de maquinaria este aio tan raro? ; Ha exis-
tido una tendencia clara en cuanto a la de-
manda de maquinaria en cuanto a altura de
trabajo o tipo de maquinas?

2020 ha sido un afio como ningln otro y, por
lo tanto, no ha habido tendencias destacadas
en la compra de maquinas. LGMG ha descu-
bierto que los clientes ya no planifican con

anticipacion y, por lo tanto, se realizan com-
pras al contado para lo que se necesita aho-
ra. Por ello, nos aseguramos de tener una
amplia gama de existencias disponibles para
enviar a los clientes, seglin sea necesario.

Mov.- Se ha notado una bajada dramatica
en lademanda de plataformas? ;Cual es el
feedback que recibis de los clientes?

El Covid ha hecho a los clientes ser mas cau-
telosos con el gasto y se han reducido los
presupuestos en toda Europa. Sin embargo,
estamos viendo que las tasas de utilizacion
de alquiler para nuestros clientes son altas,




pero estan siendo cautelosos con cualquier
compra nueva.

Mov.- ;Esta pandemia ha servido para que
aceleraseis vuestros canales digitales? ¢En
qué sentido? ; Qué mejoras habéis realizado?
Debido a la reduccién de viajes para los
clientes, estamos utilizando canales de co-
municacion digital como Microsoft Teams y
Zoom mucho mas en LGMG. Por lo tanto,
todavia podemos mantenernos en contacto
con nuestra red y ofrecer capacitacion y apo-
yo adicional cuando sea necesario.

Mov.- ;Habéis podido visitar clientes o ha
sido de manera telematica?

Debido a nuestra ubicacion central en Europa
(en las afueras de Rotterdam), todavia hemos

podido visitar a los clientes, donde las reglas
locales lo permitian. Pero, por supuesto, nues-
tros viajes se han reducido, ya no podemos
encontrarnos con distribuidores y clientes en
eventos a los que asistiriamos habitualmente
y, por lo tanto, al aumentar el uso de canales
digitales, hemos podido mantener nuestra es-
trecha relacion con nuestra red.

Mov.- Por mucho que haya Covid, las ma-
quinas siguen funcionando y los clientes
esperan un servicio técnico de vosotros,
¢como lo habéis planteado?

Tenemos la suerte de contar con una sélida
red de distribuidores, que en muchos casos
aln han podido enviar a nuestros ingenieros
cuando era necesario. Sin embargo, a tra-
vés de la colaboracién de nuestro Gerente de

. FABRICANTES
DE PLATAFORMAS

Servicio Técnico, con sede en nuestra oficina
europea y el respaldo técnico del distribuidor
a través de Teams, hemos podido continuar
ofreciendo el nivel de servicio que los clientes
necesitan de nosotros.

Mov.- ;Qué leccion positiva sacas de esta
pandemia?

2020 ha sido una gran curva de aprendizaje
para toda la industria. Hemos podido utilizar
el tiempo que normalmente habriamos toma-
do viajando para fortalecer alin mas nuestra
red de distribuidores en Europa. Ya os iremos
informando a través de Movicarga.

Mov.- ;Como veis el mercado para el afo
que viene?

Por supuesto, todos esperamos que en 2021
se ponga fin al Covid y sus repercusiones, sin
embargo, todavia no vemos que el mercado
vuelva a los niveles anteriores al Covid. Es-
peramos ver una ligera mejora en compara-
cion con este afio. 2021 todavia traera algu-
nos desafios, pero tenemos una perspectiva
positiva para el futuro
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JCB, IGNACIO LANZADERA

Mov.- Ya queda poco tiempo para que acabe
este extrano 2020 pero seguimos adelante
y el mercado también, ;qué novedades ha-
béis presentado como marca?

A pesar de ser una afio muy complejo, el
mercado ha respondido con fuerza a partir
de la segunda mitad y las capacidades pro-
ductivas, mermadas por las medidas de se-
guridad, se han visto forzadas a trabajar al li-
mite. Esta situacion, ha hecho que muchos
recursos, habitualmente centrados en el de-
sarrollo de nuevos productos, se hayan pasa-
do a cubrir la urgente demanda de equipos
por nuestros clientes para emprender una ra-
pida recuperacion.

No obstante, JCB como marca ha continua-
do con el desarrollo de importantes proyec-
tos, especialmente los vinculados a la agen-
da medioambiental. Se han implementado
la actualizacién a Stage V de todas las Ii-
neas de produccion y se lanzard este mes
de Noviembre una nueva Gama de Produc-
tos Eleéctricos 100%, que incluird desde mi-
niexcavadoras y dumperes hasta carretillas y
manipuladores telescopicos compactos.

Mov.- ;Nos puedes contar las caracteristi-
cas principales de este/s modelos que se
habéis presentado?
Algunos todavia son confidenciales, pero os
aseguramos que seran muy innovadores a la
par de continuistas...

;Cémo puede ser ambas cosas a la vez? Sen-
cillo, imaginemos los productos mas popu-
lares del sector de alquiler y la construc-
cion, todos ellos actualmente desarrollados
con tecnologia diesel. Pues bien, sin existir
merma alguna en prestaciones, rendimien-
to o productividad, JCB ha desarrollado una
gama eléctrica de productos 100% auténo-
mos (sin cable) con tecnologia de baterias de
|6n litio de larga duracion y rapida carga, que
permitiran desarrollar idénticas tareas , pero
con O emisiones de gases y ruidos.

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis
a los clientes que os distinguen de otras
marcas?

Por una lado, JCB es conocido mundialmen-
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te como uno de los grandes grupos del sec-
tor, rozando las 100.000 unidades vendidas
cada afo y formando parte del Top 3 de mar-
cas a nivel mundial (acompafiados por CAT
y el grupo Sumitomo). Este paraguas da una
proteccién y cobertura, que se traducen en
canales de distribucion, logistica, experimen-
tacion e intercambio de conocimientos a ni-
vel global. Como ejemplo, una mixta JCB.

En paralelo a las ventajas de "ser un gran-
de", esta el nivel de "especializacion" extre-
mo de JCB, con unidades de negocio auto6-
nomas. Cada familia de productos cuenta
con su propia fabrica, su propio equipo +D
y sus propios ingenieros de Post Venta. Con-
tamos con los mejores especialistas de cada
producto y fabricamos cada maquina JCB
para que sea la mejor en segmento.

Mov.- ;Cual ha sido la tendencia en venta
de maquinaria este ano tan raro? ; Ha exis-
tido una tendencia clara en cuanto a la de-
manda de maquinaria en cuanto a altura de
trabajo o tipo de maquinas?
Lamentablemente, la elevacion ha sido una
de las claras perjudicadas en esta crisis, ca-
yendo la demanda de equipos por encima de
la media de otros productos, mientras que en
Generalista (equipos de logistica, construc-
cién y movimiento de tierras), las cifras han
recuperado gran parte del terreno perdido
durante el segundo semestre, la elevacion no
acaba de despertar y las caidas cercanas al
50% apenas se han perfilado al 45%, mien-
tras que en otros productos han mejorado,
dejando caidas suaves del 18%-20% (que
dadas las circunstancias, es todo un éxito).

Mov.- ;Se ha notado una bajada dramatica
en la demanda de plataformas? ;Cual es el
feedback que recibis de los clientes?
Dramética es una palabra que en estos tiempos
prefiero reservar a otros sectores como la hos-
teleria, el turismo o los servicios. La caida del
50% es fuerte, pero veniamos de crecimientos
igualmente fuertes, por lo que la demanda a lo
sumo ha retrocedido un par de afios.

Los clientes son conscientes que esta situa-
cién es coyuntural y no estructural. De he-
cho, algunos de nuestros mejores clientes
estan planificando importantes adquisiciones

en elevacion para el 2021... Y ya se sabe, “El
cliente tiene siempre la razén”.

Mov.- Esta pandemia ha servido para que ace-
leraseis vuestros canales digitales? ;En qué
sentido? ; Qué mejoras habéis realizado?

No hay duda de que a falta de trato directo, la
actual situacion ha potencia el contacto digital,
pero siendo honestos, la gestion comercial sigue
siendo en un altisimo porcentaje “cara a cara".

Mov.- ;Habéis podido visitar clientes o ha
sido de manera telematica?

Todos aquellos que han aceptado recibir-
nos han sido visitados, respetando las me-
didas de seguridad, eso si. Somos un sec-
tor esencial, la elevacién formaba parte de la
construccion de hospitales de emergencia,
no podemos eludir nuestra responsabilidad y
atender Unicamente de forma telematica. Si
nos ha tocado dar la cara, lo hemos hecho.

Mov.- Por mucho que haya Covid, las ma-
quinas siguen funcionando y los clientes
esperan un servicio técnico de vosotros,
¢como lo habéis planteado?

Si dijera que manteniendo el nivel de servicio
y atencioén previo mentiria, se ha mejorado y
reforzado. Los recursos han aumentado vy el
retorno en esa inversién ha sido brutal, con
una ocupacién de nuestros equipos de SAT
practicamente del 100%

Mov.- ;Qué leccion positiva sacas de esta
pandemia?

Somos un sector maduro, que ya sufrié la cri-
sis en primera linea del 2008 al 2012 y por
una vez nos toca ir a la batalla en retaguar-
dia. Esto nos da margen para preparar el im-
pacto, ajustar estructura, reorientar recur-
sos... EI 2021 puede ser un afio duro, pero
no nos cogera de sorpresa.

Mov.- ;Como veis el mercado para el afo
que viene?

Existe una incertidumbre brutal, no solo por
la pandemia, sino por la situacién interna de
nuestro pais. La clase politica debe estar a
la altura, destinando los escasos recursos a
sectores y actividades que los multipliquen
y distribuyan uniformemente. Si el dinero lle-
ga donde debe, podriamos ver una recupera-
cion del 5%-10% del sector.
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CUANDO EL EXITO
ES TU UNICA OPCION

Un nivel superior de rendimiento. ATF-140-5.1.

Lo ultimo en tecnologia para cumplir incluso con los requisitos mas exigentes: Nuevos motores y tecnologia de traccion
acorde con la normativa EU Stage V, la ATF-140-5.1 es mas potente que nunca e incluso ahorra combustible. Una capaci-
dad de carga mejorada, una versatilidad increible en carretera y un manejo sobresaliente, gracias en parte a los sistemas
de asistencia incorporados, junto con un equipamiento adicional, logran que la grua resulte muy flexible: para usted, para
un uso a capacidad maxima y para lograr el éxito a largo plazo.

ATF-140-5.1:6ptima versatilidad para alcanzar el éxito

Max. capacidad Pluma Plumin Altura max. de Radio max. Motores Traccion
,,,,,,,,, toicarga | ¥5 Bigle - SN AP e e B IRl Tl Sn WY & -(chasis superestiicturgl s Ry o A IR RN
140t 128 m-60m 38m-32m 95m 2m 390 kW (530 HP), 129 kW (175 HP) 10 x 6 x 10 (opcional 10 x 8 x 10)

www.tadanofaun.com
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EVARISTO BAYONA, GERENTE
Y PROPIETARIO DE MECAPLUS

PLATAFORMAS AUTONIVELANTES MADE IN SPAIN

MecaplUs, S.L. es una empresa con una amplia experiencia en fabrica-
cién de PEMP para trabajos en condiciones extremas, con 16 afios de
experiencia en disefo y fabricacion de auto nivelaciones en dindmico.

Durante su trayectoria han obtenido varios premios internacionales en
reconocimiento a la aportacion de sus plataformas a la seguridad y a
la innovacion, destacando los relacionados con la auto nivelacion en
dinamico desarrollada por Mecaplus.

Estando presentes en 15 paises, Mecaplis es la marca elegida por

los clientes que piensan en equipos de calidad y a largo plazo con un
alto valor residual.

MECAPLUS 4.0 ﬁﬂﬂé
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o
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ACTUALMENTE HAY EQUIPOS
DE PLATAFORMAS MECAPLUS
TRABAJANDO EN TURNOS DE
8-+8 HORAS LOS 365 DIAS DEL
ANO, EN EL AMBITO FORESTAL
EN SUDAMERICA, EN LUGARES
REMOTOS Y DE DIFICIL ACCESO.

Actualmente hay equipos de plataformas
Mecaplus trabajando en turnos de 8+8 ho-
ras los 365 dias del afio, en el &mbito fores-
tal en Sudamérica, en lugares remotos y de
dificil acceso.

Siguiendo la tendencia que marca la socie-
dad y la industria internacional, Mecaplus
esta trabajando en nuevos sistemas de ni-
velaciéon dindmica totalmente eléctricos, sin
necesidad de sistemas hidraulicos apostan-
do por la sostenibilidad.

También desarrolla proyectos de ingenie-
ria en colaboracion con otras empresas del
sector agricola, el sector ferroviario, asf como
participa en proyectos de |+D junto a centros
tecnologicos.

exypecisl

FABRICANTES
DE PLATAFORMAS

Todas las plataformas Mecaplus disponen de
la tecnologia Industria 4.0 permitiendo la co-
nectividad, localizacién y evaluacion de da-
tos de las maquinas al momento a través de
conexion Wifi.

'-'.'1

www.mecaplus.es
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PIERINO BRAVI,
CEO BRAVI PLATFORMS

Mov.- Ya queda poco tiempo para que aca-
be este extrano 2020 pero seguimos ade-
lante y el mercado también, ;qué noveda-
des habéis presentado como marca?

El afio pasado lanzamos Bravi Sprint TL y
Bravi Spint LP, que respectivamente son re-
cogepedidos para los neumaticos y para
puertas 0 paquetes muy grandes y largos.
Ademas de esto, hemos mejorado nodiza-
cién y la pintura de Leonardo HD.

Mov.- ;Nos puedes contar las caracteristi-
cas principales de este/s modelos que ha-
béis presentado?

Sprint TL es un recogepedidos Unico para
el manejo y el almacenamiento de neu-
maticos y ruedas, lo que permite un ren-
dimiento mas rapido y seguro. Sprint TL
puede cargar hasta un maximo de 4 neu-
maticos o 100kg, lo que limita el transito
a largas distancias dentro de los almace-
nes y permite explotar un espacio adicio-
nal considerable por la altura del almacén.
Por otro lado, Sprint LP es una evolucion
que aflade mas funciones al preparador de
pedidos estandar, lo que permitira al ope-
rario trabajar con una gama méas amplia de
productos.

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis
a los clientes que os distinguen de otras
marcas?

Lo que nos diferencia de otras empresas es
que Bravi, con su experiencia de mas de 25
afios en el sector, no produce plataformas
elevadoras, sino una manera innovadora de
acercarse a los sitios de obra. De hecho, Leo-
nardo HD se coloca entre las escaleras, los
andamios y las plataformas tradicionales y
los puede sustituir todos a la vez garantizan-
do mayor seguridad, mayor confort y produc-
tividad, pero bajando los costes y el tiempo
de trabajo.

Mov.- ;Cual ha sido la tendencia en venta
de maquinaria este aino tan raro? ; Ha exis-
tido una tendencia clara en cuanto a la de-
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manda de maquinaria, en cuanto a altura
de trabajo o tipo de maquinas?

Durante este afio tan dificil, los clientes y
los usuarios finales entendieron que prime-
ramente esta la seguridad y el trabajar pu-
diendo mantener el distanciamiento social.
Esto ha sido posible con Leonardo HD que
€s un equipo apto para un solo operario, es
tan pequefio y compacto que en el sitio de
obra pueden caber unos cuantos de ellos, de
forma que los operarios pueden trabajar en
el mismo sitio manteniendo todas las normas
vigentes anti COVID-19. Los usuarios, ahora
mas que nunca, se han dado cuenta de que
el mercado necesita un producto como Leo-
nardo HD.

Mov.- ;Se ha notado una bajada dramatica
en la demanda de plataformas? ;Cual es el
feedback que recibis de los clientes?

Nuestra empresa va a cerrar el afio 2020 con
una bajada del -5% con respecto al 2019.
Esto demuestra que, no obstante a la pan-
demia, la demanda de plataformas, especial-
mente las de bajas alturas, sigue siendo alta.
El feeback de nuestros clientes es muy posi-
tivo, de hecho tienen un porcentaje de uso
de nuestra Leonardo HD que va de 70% a
90%, en comparacion con las plataformas de
orugas y los elevadores de plumin telescopi-
cos que tienen un porcentaje de 60% de uso.

Mov.- ;Esta pandemia ha servido para que
aceleraseis vuestros canales digitales?
¢En qué sentido? ;Qué mejoras habéis
realizado?

Debido al Covid-19, muchas empresas han
implementado el teletrabajo y esto ha sig-
nificado que muchas més personas usaran
las redes sociales como un canal comercial
adicional, Nosotros también hemos aprove-
chado esta nueva tendencia para mejorar
nuestra comunicacioén en las redes sociales,
especialmente LinkedIn e Instagram. He-
mos reorganizado nuestra manera de pen-
sar y publicar en base a la nueva vida que la
gente tenia que vivir: hemos hecho un estu-
dio interno de los horarios mejores para pos-
tear, hemos analizado todas las mejoras posi-
bles que podiamos hacer y hemos visto que

lo que gustaba mas a la gente eran los vi-
deos y las newsletters, siendo éstos nuestros
contenidos principales en los Gltimos meses.
Todo esto ha llevado al hecho de que en Mar-
z0 2020 teniamos 782 followers en LinkedIn,
mientras que ahora tenemos 1483.

Mov.- ;Habéis podido visitar clientes o ha
sido de manera telematica?

Desde septiembre hemos vuelto a visitar a clien-
tes especialmente en Italia, donde por ahora las
restricciones son mas leves con respecto a la
primera mitad de este afio. Hemos estado tam-
bién en el extranjero un par de veces y sobre
todo hemos tenido la oportunidad de participar
a la feria de JDL en Francia. Por el resto, inten-
tamos hacer todo lo posible en video, conferen-
cias, esperando a tiempos mejores.

Mov.- Por mucho que haya Covid, las ma-
quinas siguen funcionando y los clientes
esperan un servicio técnico de vosotros,
¢como lo habéis planteado?

Nuestro departamento de Postventa siempre
ha dado un servicio rapido y escrupuloso.
Con la pandemia esto no ha cambiado, se-
guimos solucionando la mayoria de los pro-
blemas que nuestros clientes puedan tener
por teléfono, los recambios llegan a su desti-
no en 24/48 horas y estamos renovando to-
das nuestras fichas técnicas y nuestros ma-
nuales del usuario para que nuestros clientes
estén aln mas satisfechos.

Mov.- ;Qué leccion positiva sacas de esta
pandemia?

El Covid-19 nos ha dado la oportunidad de
tener méas tiempo para reflejar y buscar me-
jores maneras de organizar nuestros siste-
mas de ventas y comunicacion para difundir
nuestra innovacion.

Mov.- ;Como veis el mercado para el afo
que viene?

Después de la lluvia, siempre sale el sol, en-
tonces nosotros somos positivos. EI mercado
de alquiler no puede pasar 2 afios seguidos
sin hacer inversiones. Por eso creemos que
el 2021 va a ser un afio bueno, jsobre todo
para las bajas alturas!



TIM WHITEMAN,
CEO DE SINOBOOM BY,

Mov.- Ya queda poco tiempo para que acabe
este extrano 2020 pero seguimos adelan-
tey el mercado también, ;qué novedades
habéis presentado como marca?

En 2020, se lanzdé una gama completa de
elevadores de tijera eléctricos, con alturas de
plataforma que van desde los 4 m hasta los
14 m.

Lanzaremos la serie de elevadores de bra-
z0 articulado hibrido de 18 metros (18HEJ)
y eléctrico puro de 18 metros (18EJ) en bau-
ma CHINA 2020, y una serie de elevadores
de brazo telescépico de servicio pesado con
una capacidad de carga de 454 kg.

Mov.- ;Nos puedes contar las caracteristi-
cas principales de este/s modelos que se
habéis presentado?

En la gama de tijeras eléctricas:

® Puede transportar cargas de hasta 240 kg

e Pase facilmente a través de puertas estan-
dar y accede a ascensores

e F| disefio exclusivo de chasis abierto redu-
ce el tiempo de mantenimiento diario

e Accionamiento por motor de CC, que pro-
porciona un tiempo de trabajo continuo
mas prolongado

e Eficiente y respetuoso con el medio am-
biente

e | a eficiencia al caminar es 1x mas alta que
la del accionamiento hidraulico

e Proteccion del medio ambiente, cero emi-
siones

e Costos de mantenimiento reducidos

 QOrificio de carretilla elevadora de dos vias,
para una rotacién de transporte de equipo
mas conveniente

e Piezas y componentes muy versatiles, sin
estrés en las piezas de repuesto

® Rendimiento mas confiable

e Proteccion de tira anticolision, proteccion
antiarahazos

18HJ

Poder hibrido, gran resistencia

e En comparacion con los modelos que fun-
cionan con diésel, es mas ecoldgico, mas
econémico y eficiente, y el consumo de
combustible se reduce en mas del 30%.

e En comparacion con los vehiculos eléctricos
puros, tiene una baterfa de mayor duracion
y no esta limitado por la fuente de carga y la
energia de la bateria. Los elevadores eléctri-
cos puros funcionan durante un dia en las
mismas condiciones de trabajo.

e | a potencia hibrida puede funcionar has-
ta una semana (Nota: lo anterior se basa
en el resultado de la comparacion de da-
tos de prueba).

TB28J PLUS ;

(SERIE DE ELEVACION DE PLUMA

TELESCOPICA DE SERVICIO PESADO)

Mayor capacidad de carga

e | a altura de trabajo y la capacidad de car-
ga pesada pueden cubrir la mayor parte de
los requisitos de altura y carga de construc-
cion. Es un modelo clave en la industria del
leasing

OPERACION PRECISA

® 3 manijas a gran escala con control gra-
dual, abatimiento de la pluma, telescopico
de la pluma, rotacion de la plataforma gira-
toria y velocidad de marcha, inicio y parada
de movimiento suave

e Mantenimiento y consulta inteligente

e Pantalla grande inteligente de 7 pulgadas,
muestra informacién de estado y fallos,
diagnostico de fallos y estado de la méaqui-
na facil de ver, con consulta de parédmetros
y configuracion

OSCILACION ACTIVA

e QOscilacién activa en todas las condiciones
de trabajo, manteniendo de las cuatro rue-
das en el suelo; mejor capacidad de ascen-
so, desplazamiento y comodidad en el lu-
gar; capacidad mejorada para trabajar en
sitios irregulares.

* Mejora enormemente la fiabilidad y la se-
guridad

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis
a los clientes que os distinguen de otras
marcas?

El equipo Sinoboom tiene muchas venta-
jas, como mayor ahorro de energia, protec-
cion del medio ambiente, alta eficiencia, fun-
cionamiento estable, gran comodidad, larga
vida util y bajo costo de mantenimiento. Al
mismo tiempo, los equipos de Sinoboom cu-
bren un amplio espectro, satisfaciendo las
necesidades generales de una amplia gama
de clientes.

Mov.- ¢ Se ha notado una bajada dramatica
en lademanda de plataformas? ;Cual es el
feedback que recibis de los clientes?

La demanda de PEMP se ha reducido en
cierta medida debido al impacto de la epi-
demia.

Mov.- Por mucho que haya Covid, las ma-
quinas siguen funcionando y los clientes
esperan un servicio técnico de vosotros,
¢como lo habéis planteado?

1. En el servicio diario in situ, Sinoboom ca-
pacitara a los clientes para que mejoren su
propia capacidad y puedan resolver mu-
chos problemas por si mismos.

2. Si el cliente no puede resolver un proble-
ma, proporcionamos orientacion por video-
llamaday, si es necesario, proporcionamos
soluciones por video o por escrito al clien-
te, para que el problema se pueda resolver
basicamente.

3. Brindamos servicios profesionales a los
clientes a través de puntos de servicio au-
torizados en la region.

Mov.- ;Como veis el mercado para el afo
que viene?

Debido a la severa contraccién econémica
mundial y la continua debilidad de la deman-
da debido al impacto de la epidemia, la re-
cuperaciéon econémica de China continental
después de la crisis del coronavirus se ha ra-
lentizado en comparacion con las previsiones
anteriores.
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CHRISTOPHE BURDIAL, _
RESPONSABLE DE ATN PARA ESPANA
Y RESPONSABLE COMERCIAL

Mov.- Ya queda poco tiempo para que acabe
este extrano 2020 pero seguimos adelante
y el mercado también, ;qué novedades ha-
béis presentado como marca ?

Para las plataformas ATN, se suponia que
2020 seria el afio de recuperacion. Comenzd
muy bien tanto en términos de pedidos como
de produccion. Incluso si pudiéramos sen-
tir una fuerte desaceleracion en la demanda
del mercado, en 2020, ATN Business experi-
mentara un crecimiento significativo en com-
paracién con 2019.

Como parte de Fassi Group, 2020 también
es un aflo de cambios para ATN Platforms.
Ademéas de la fabricacion de platafor-
mas de trabajo aéreo, también desarrolla-
mos nuevas oportunidades comerciales en
Francia. Los concesionarios de grias arafia
JEKKO y de tijeras eléctricas SINOBOOM,
estan construyendo el reconocimiento de
la marca ATN Platforms y nuevas oportuni-
dades de ventas.

Mov.- ;Nos puedes contar las caracteristi-
cas principales de este/s modelos que se
habéis presentado?

Las minigrias JEKKO son un negocio bas-
tante diferente en el que las redes de servi-
cio de ATN Platforms nos brindan una ventaja
de ventas clave frente a la competencia. Para
SINOBOOM, la estrategia es bastante diferen-
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te. Estas PEMP estan muy estandarizadas en
términos de especificaciones de producto,
pero la calidad de fabricacion de SINOBOOM
Q Line que se vende en Europa es increible.
Chasis resistente, nano pintura dura, protegi-
das por rieles de plastico, parachoques para
proteccion durante el transporte, sistema de
diagnostico integrado, baterias AGM, ... hacen
que esta gama de maquinas sea superior a la
disponible hoy en el mercado.

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis
a los clientes que os distinguen de otras
marcas?

ATN Platforms apoya a sus clientes de 2 for-
mas diferentes. Por el lado de las ventas, los
productos fabricados por ATN Platforms son
ligeramente diferentes a la competencia. Si,
tenemos una pluma diésel de 16 m ... pero
viene con estabilizadores para trabajar en
pendientes, sf, tenemos un mastil vertical
de 10 m con plumin ... pero esta disponible
también con orugas ... 0 con altura de traba-
jode 12 0 13 m. Si, tenemos una tijera diésel
de 15 m ... pero puede circular a maxima al-
tura con carga completa.

Estamos probando ahora una nueva tecnolo-
gia de baterias que se lanzara a principios del
préximo afio ... Nuestros clientes solicitan con
frecuencia el litio. Estamos escuchando y de-
beriamos traer pronto la solucién correcta ...

Mov.- ;Cual ha sido la tendencia en venta
de maquinaria este ano tan raro? ; Ha exis-
tido una tendencia clara en cuanto a la de-

manda de maquinaria en cuanto a altura de
trabajo o tipo de maquinas?

2020 permanecera en la mente mundial, a
pesar de toda la incertidumbre que trajo. En
el negocio de las maquinas, como ocurre con
la mayorifa de los «productos de inversion»,
podemos ver una clara ralentizacion del ne-
gocio. La mayoria de los clientes estan ade-
lantando un afio para invertir en una nueva
maquina. Lo mismo en el negocio de alqui-
ler, vemos una buena demanda para la re-
novacion de la flota, jpero no se avecina nin-
guna expansion de la flotal Para responder a
la solicitud de un producto especifico, vemos
una demanda creciente en el brazo articula-
dode 16 m.

Mov.- ;Se ha notado una bajada dramatica
en lademanda de plataformas? ;Cual es el
feedback que recibis de los clientes?

Si, hay una caida en la demanda... y el tiempo
de entrega comienza a ser clave para el gasto
comercial. Estamos trabajando para aumentar
la produccién para 2021, acumulando algu-
nas existencias para aprovechar nuevas opor-
tunidades comerciales. El uso de la méaquina
sigue siendo muy activo, y los planes de in-
version se realizan en el Gltimo minuto, frente
a proyectos especificos. Por esa razon, tener
un stock de maquinas inmediatamente dispo-
nibles para su envio nos parece lo correcto.

Mov.- Esta pandemia ha servido para que
aceleraseis vuestros canales digitales?
¢En qué sentido? ;Qué mejoras habéis
realizado?
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Como todos los negocios, ATN Platforms se vio obligada a iniciar una
oficina en casa, una reunién de vision y aumentar los esfuerzos de
comunicacion en Internet. Esta tendencia continuaré en 2021, y de-
berfan lanzarse nuevos proyectos «online»... jTe cuento mas en unos
meses!

Mov.- ;Habéis podido visitar clientes o ha sido de manera telema-
tica?

Gracias a nuestro equipo de ventas en Francia y Alemania, visitar a los
clientes no es realmente un problema ... cuando aceptan recibir pro-
veedores, con mascarillas y todas las normas sanitarias adecuadas.
Por supuesto, se utilizan mucho ZOOM, TEAMS, SKYPE y otras apli-
caciones de Google.

Mov.- Por mucho que haya Covid, las maquinas siguen funcionan-
do y los clientes esperan un servicio técnico de vosotros, ;como lo
habéis planteado?

Una vez mas, ATN Platforms tiene mucha suerte en el aspecto técni-
co. Fomentamos el soporte local para los clientes locales, que requie-
ren un fuerte soporte técnico de fabrica, pero que es muy eficiente
para los clientes finales, ya que pueden contar con expertos locales.

Mov.- ; Qué leccion positiva sacas de esta pandemia?

Después de todo lo que atraves6 el equipo de ATN Platforms, jla ac-
titud positiva estd en nuestro ADN! Algunos aprendizajes especifi-
cos incluyen la confianza en el equipo mientras trabajamos desde
casa y la gran motivacién que podemos sentir cada vez que nos re-
unimos. Trabajar de forma remota también cre6 nuevas oportuni-
dades de negocio. Los distribuidores de todo el mundo estéan bus-
cando nuevos productos para promocionar y podriamos establecer
nuevas asociaciones en Europa y fuera de Europa. El bloqueo mun-
dial también fue una oportunidad para acortar las distancias entre
las personas. Por Ultimo, pero no menos importante, hemos podido
hacer crecer nuestra empresa en 2020 ... jjiimaginense lo que pasa-

ria sin esta pandemia ! este es un gran aprendizaje y una gran es-
peranza para el futuro.

Mov.- ;Como veis el mercado para el ano que viene?
2021 también deberia ser lento... La pandemia no terminara el 31

de diciembre, y esperamos incluso enfrentar una tercera ola duran-
te el primer y segundo trimestre, dependiendo de las areas del mun-
do. Nuestro pensamiento positivo, la gran gama de productos que te-
nemos en cartera y los nuevos distribuidores y clientes dispuestos a
unirse a la red de ATN Platforms, son claves para seguir desarrollan-
do nuestras ventas. Por todas estas razones, pronosticamos un mayor
crecimiento para las plataformas ATN en 2021.
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ALVARO CORRALES

Mov.- Ya queda poco tiempo para que acabe
este extrano 2020 pero seguimos adelante
y el mercado también, ; qué novedades ha-
béis presentado como marca?

Este ha sido un afio de novedades donde he-
mos renovado gran parte de nuestra gama.
Desde la nueva generacion de tijeras eléctri-
cas y tijeras diésel, hasta la actualizacion de
las plataformas telescépicas con capacidad
extra, todo orientado a que nuestros clientes
tengan equipos mas sencillos, duraderos y
fiables para aumentar su productividad.

Mov.- ;Nos puedes contar las caracteristi-
cas principales de este/s modelos que se
habéis presentado?

La nueva generacion de tijeras eléctricas vie-
nen a sustituir a la exitosa generacion ante-
rior. Como novedades principales podemos
destacar la nueva consola superior de com-
posite, mas resistente, nuevo controlador y
cargador con 5 aflos de garantia, bajada de
emergencia de un solo boton, y altura libre al
suelo mejorada. A todo esto, hay que afadir
el servicio ELEVATE de SKYAJCK, para poder
hacer una gestion telemaética de la flota.

Las tijeras diésel se han actualizado por comple-
to. Mantiene el tamafio, que permite cargar dos
unidades en un Gnico camion, y a su vez una
gran plataforma de trabajo con las extensiones
sacadas, pudiendo llegar a los 7,3m. La consola
superior de composite ahora es Unica, con todas
las funciones incorporadas y un funcionamien-
to realmente sencillo. Pero quizés el punto mas
destacable es poder tener unas prestaciones in-
crefbles con un motor Stage V que no requiere
de filtro de particulas ni ninglin tratamiento post-
combustion, haciendo el mantenimiento de es-
tos equipos tan sencillo como siempre.

En las plataformas telescopicas y en los bra-
zos articulados hasta 18 metros, hemos po-
dido hacer lo mismo que en las tijeras diésel,
esto es, trabajar con un motor Stage V sin fil-
tro de particulas, facilitando el mantenimiento,
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y manteniendo prestaciones. Ademas, en los
modelos de SJ45T+ y SJ66T+ hemos aumen-
tado la capacidad de carga hasta los 454 kg.

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis
a los clientes que os distinguen de otras
marcas?

Ofrecemos equipos sencillos, robustos vy fia-
bles, como filosofia de todo equipo SKYJACK.
Y esto es real, da igual un mastil vertical de
6 metros que un brazo articulado de 28 me-
tros. El concepto SKYCODE es el mismo para
todos los equipos, y para todas las épocas.

Mov.- ;Cual ha sido la tendencia en venta
de maquinaria este aio tan raro? ; Ha exis-
tido una tendencia clara en cuanto a la de-
manda de maquinaria en cuanto a altura de
trabajo o tipo de maquinas?

Ha sido un afio algo raro, donde la demanda de
los distintos tipos de plataformas ha variado un
poco de las proyecciones que teniamos. Ha ha-
bido picos con una demanda alta en un deter-
minado tipo de plataformas, aunque a estas al-
turas ya del afo, la desviacion no ha sido tanta.
Més bien se ha concentrado o dispersado en el
tempo, pero no el tipo o la altura.

Mov.- ;Se ha notado una bajada dramatica
en la demanda de plataformas? ;Cual es el
feedback que recibis de los clientes?

No podemos decir que haya sido dramética,
porque no lo ha sido, pero si es cierto que
el aho apuntaba muy bien, con grandes pro-
yectos y algunos de estos no han salido o no
han salido como se esperaba. El feedback
que tenemos de los clientes es que quieren
esperar un poco para ver como evoluciona
el mercado y la economia, aunque por unos
motivos o por otros muchos no pueden espe-
rar y se estan realizando inversiones.

Mov.- Esta pandemia ha servido para que
aceleraseis vuestros canales digitales?
¢En qué sentido? ;Qué mejoras habéis
realizado?

Recientemente SKYJACK ha redisefiado su péa-
gina web haciéndola méas accesible. No nece-
sitas hacer ningun registro y tienes acceso a
toda la libreria de SKYJACK, tanto manuales de
usuario, de servicio técnico, piezas o cualquier
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otro tipo de documento . Por otro lado, en VI-
MEO, que es el canal de video con el que tra-
baja SKYJACK, tienes acceso a multitud de vi-
deos sobre intervenciones de mantenimiento y
mecanicas muy claras para ayudar a los técni-
cos en distintas operaciones en cada modelo.

Mov.- ;Habéis podido visitar clientes o ha
sido de manera telematica?

Si, donde ha sido necesario, y siempre con
un planificacion estricta. El teléfono ha sido el
protagonista, desde luego, y nos hemos adap-
tado a los requerimientos de cada cliente.

Mov.- Por mucho que haya Covid, las ma-
quinas siguen funcionando y los clientes
esperan un servicio técnico de vosotros,
¢como lo habéis planteado?

Pues basicamente muy parecido a la pregun-
ta anterior. Nos hemos volcado en la ayuda
por medios digitales (teléfono, whatsapp, por
video...) para dar una rapida y segura solu-
cion. Si finalmente ha sido necesaria nuestra
presencia, se ha realizado planificada y con
todas las medidas de seguridad para nues-
tros clientes y para nosotros mismos.

Mov.- ;Qué leccion positiva sacas de esta
pandemia?

Posiblemente en la organizacién del trabajo, el
llamado tele-trabajo haya sido lo méas “positi-
vo” de todo esto. No va a ser siempre necesa-
rio, pero cuando lo ha sido, se ha demostrado
como una forma de trabajo productiva y con
un ahorro de tiempos muy importante. Dicho
lo anterior, comparado con la pérdida econé-
mica que ha habido, pero sobre todo con la
pérdida de vidas, ha sido una leccién dema-
siado cara como para llamarla “positiva”.

Mov.- ;Como veis el mercado para el afio
que viene?

Hay que ser optimista, no queda otra. Este
problema del COVID va a empezar a solucio-
narse en algin momento del proximo afio, y
estaremos preparados para todos los reque-
rimientos del mercado y de nuestros clien-
tes. Tenemos una gama adaptada a las nece-
sidades actuales y reales de nuestros clientes
para que puedan tener un retorno de inver-
sion rapida y rentable. Ahi estaremos.
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Mov.- Ya queda poco tiempo para que acabe este extrano 2020 pero
seguimos adelante y el mercado también, ;Qué novedades habéis
presentado como marca ?

A principios de 2019 lanzamos al mercado la plataforma de tijera au-
topropulsada diésel, modelo EMC PE-12C.

En estos momentos estamos en plena fabricacion de una nueva pla-
taforma elevadora de brazo modelo EMC PA-8RA, especializada en
trabajos para la construcciéon y mantenimiento de estructuras ferro-
viarias.

Mov.- ;Nos puedes contar las caracteristicas principales de este/s
modelos que se habéis presentado?

El modelo PE-12 C es una tijera de 12 m de altura de trabajo, con
unas dimensiones de cesta de 3,00 x 1,50 y extendién de 1,2 m. Con
una capacidad de carga de 400 kg.

El otro modelo es un brazo, modelo PA-8RA de 8 m de altura de tra-
bajo (vehiculo 1,45m.) Con 4,2 m de largo y 1,2 m de lacho. Su peso
total es de 1500 kg y 500 kg de capacidad de carga.

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis a los clientes que os
distinguen de otras marcas?

Una atencién més directa y personalizada respecto a la fabricacion,
robustez en la construccién, sencillez en el mantenimiento y econo-
mia en los repuestos.

Mov.- ¢ Cual ha sido la tendencia en venta de maquinaria este ano
tan raro? ; Ha existido una tendencia clara en cuanto a la demanda
de maquinaria en cuanto a altura de trabajo o tipo de maquinas?
Hasta marzo las perspectivas eran buenas, pero a partir del confina-
miento, la tendencia ha sido a la baja en todas las alturas.

Mov.- ;Se ha notado una bajada dramatica en la demanda de plata-
formas? ;Cual es el feedback que recibis de los clientes?

Si, se ha notado un descenso importante, la respuesta de nuestros
clientes ha sido la de posponer los proyectos que tenias para 2020 a
2021, de momento......

Mov.- Esta pandemia ha servido para que aceleraseis vuestros ca-
nales digitales? ;En qué sentido? ; Qué mejoras habéis realizado?
Hemos realizado cursos digitales y estrenaremos una nueva pagina
web a finales de 2020.

Mov.- ;Habéis podido visitar clientes o ha sido de manera telema-
tica?
Si, hemos podido visitarles.

Mov.- Por mucho que haya Covid, las maquinas siguen funcionan-
do y los clientes esperan un servicio técnico de vosotros, ;como lo
habéis planteado?

Tomando las debidas precauciones sanitarias.

Mov.- ; Qué leccion positiva sacas de esta pandemia?
No se me ocurre ningln aspecto positivo. Quizas, como aprendizaje,
que la situacion més improbable puede llegar a producirse.

Mov.- ; Como veis el mercado para el ano que viene?

Encaramos el 2021 con ilusién, por el comienzo del disefio y cons-
truccion de una nueva plataforma elevadora dedicada al manteni-
miento de tdneles.

Respecto del mercado, esperamos que se normalice y aprenda-
mos a vivir y a trabajar con el virus mientras encuentran alguna
solucion.
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Mov.- Ya queda poco tiempo para que acabe
este extrano 2020 pero seguimos adelan-
te y el mercado también, ;qué novedades
habéis presentado como marca?

LiuGong es lider en el disefio y produccion
de cargadores de ruedas. En esta linea de
produccion de equipamiento para movi-
miento de tierra (cargadora de ruedas, ex-
cavadora, midi excavadora, mini excava-
dora, bulldozer, motoniveladora, camién
para mineria, mini cargadora, retroexca-
vadora), en septiembre de 2020 ha lanza-
do el nuevo modelo de Cargadora de rue-
das 856H.

En la linea de manipulacién de materiales

“Forklifts / Material Hadling” (carretillas ele-

vadoras, apiladoras de alcance, productos

de manipulacién de gama eléctrica, diésel y

GLP), durante este afio 2020 ha presentado

en Espafia:

- Las plataformas elevadoras méviles LSC hi-
dréaulicas y eléctricas (octubre 2020)

- Las transpaletas eléctricas (marzo 2020)

- Carretillas eléctricas (febrero 2020)

Mov.- ;Nos puedes contar las caracteristi-
cas principales de este/s modelos que se
habéis presentado?
1. LiuGong 856H
La cargadora de ruedas / Tier V presenta
varias ventajas competitivas:
Incremento de la carga de vuelco limi-
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te a 12.720kg. Fuerza de rotura 187kn.
Aumento de potencia neta hasta 225cv.
Capacidad de cazo hasta 5.6m3 y 5 ve-
locidades con bloqueo de convertidor. Hi-
draulica Bosch Rexroth. Motor Cummins y
ejes y transmision ZF.

. Las plataformas elevadoras méviles eléc-

tricas

La nueva serie LSC de LiuGong dispone de
modelos LSC-DH de motores hidraulicos
y modelos LSC-DE de motores eléctricos.
Ambas gamas con alturas maximas de tra-
bajode 7,8 - 10-12 - 14 m. Longitud total
1,85 -2,49m y ancho total 0,78 — 1,19m.

Seguridad, eficiencia y disefio son las ca-
racteristicas que definen a esta nueva ma-
quina.

. Las transpaletas eléctricas

La nueva serie CLG1500L y CLG2000L ha
sido creada por LiuGong con el objetivo de
ofrecer un sustituto de alta eficiencia de
los equipos manuales y semieléctricos con
un coste asequible.

La nueva serie presenta funciones inte-
ligentes que facilitan el trabajo como el
control de velocidad en los giros, un co-
digo PIN, la funcién de conduccién con
el timon en posicion vertical y baterias
de ion-litio de carga répida y facil extrac-
cion.
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. Carretillas eléctricas: C-16 y C-18. 1.600

— 1.800 tn de capacidad de carga.

La serie C, Eléctrica de LiuGong supone
un referente en seguridad, rendimiento
y disefio. Las maquinas son 100% confi-
gurables, puedes elegir mastil, horquillas,
ruedas y 32-42 funcion entre otras cosas.
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Con componentes de primera calidad: trans-
misién ZF, controlador AC, implementos Cas-
cade y asientos Grammer. Posibilidad de
baterfa ion- litio de facil extraccién y gran au-
tonomia. Pulsador de seguridad antiatrapa-
miento. Modo de conduccion con brazo en
posicion vertical para maniobrar en espacios
reducidos.

Las nuevas LiuGong de 1.6 y 1.8 tn supo-
nen un referente en calidad a un precio di-
ferenciador con respecto al resto de marcas
del sector.

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis
a los clientes que os distinguen de otras
marcas?

LiuGong, con mas de 60 afios de Know how
a sus espaldas, tiene un total de 20 fabricas
en todo el mundo. La compafiia emplea a
mas de 9,500 personas, de las cuales mas
de 1,000 son ingenieros que trabajan en sus
cinco instalaciones de investigaciéon y desa-
rrollo alrededor del mundo. En 2018, Liu-
Gong invirti6 mas de $ 83.38 millones en su
programa de | + D.

Por eso una de las grandes ventajas compe-
titivas de LiuGong es la alta calidad, lo que se
demuestra mediante su compromiso con la
metodologia Six Sigma y el cumplimiento de
las normas ISO 9000.

Ademas, LiuGong es reconocido por ser uno
de los pocos competidores asiaticos que pro-
duce equipos que exceden los estandares in-
ternacionales.

Los equipos de LiuGong se caracterizan,
ademés de por su amplia gama, por su fia-
bilidad, durabilidad y robustez. A estos tres
calificativos, que definen a la perfeccion a
la marca, podemos afiadir la facilidad de
utilizacion, de mantenimiento y de adqui-
sicion.

LiuGong trabaja con un equipo fiable.

Su lema: “Fabricada en Europa, para Euro-
pa”, pone de manifiesto la fuerte apuesta de
esta marca por trabajar con los mejores alia-
dos europeos y americanos.

La gama LiuGong monta transmisiones ZF,
motores Cummins, Perkins o Yanmar, bom-
bas hidraulicas Kawasaki, hidraulicas Bosch
Rexroth, asientos Grammer y sistema de au-
toengrase SKF de 31 puntos.

En definitiva, se trata de equipos concebidos
en China, fabricados en Europa con compo-
nentes occidentales, con una mayor simpli-
cidad electrénica que facilita el desempefio
del trabajo.

Mov.- ;Cual ha sido la tendencia en venta
de maquinaria este aio tan raro? ; Ha exis-
tido una tendencia clara en cuanto a la de-
manda de maquinaria en cuanto a altura de
trabajo o tipo de maquinas?

La demanda de este afio ha sido intermiten-
te, la incertidumbre sobre el futuro ha hecho
que el mercado haya apostado preferible-
mente por la férmula del alquiler y la compra
de segunda mano, especialmente en la linea
de manipulacion de materiales “Forklifts”.

Al igual que en el sector del automovil, se ha
mantenido una tendencia alcista del coche
eléctrico, en la gama de méaquinas “Forklifts
/Handling” también se ha notado esta ten-
dencia.

Mov.- Se ha notado una bajada dramatica
en la demanda de plataformas? ;Cual es el
feedback que recibis de los clientes?
Debido al reciente lanzamiento de los pro-
ductos, no tenemos datos suficientes para
hacer una valoracion.

Mov.- ;Esta pandemia ha servido para que
aceleraseis vuestros canales digitales?
¢En qué sentido? ;Qué mejoras habéis
realizado?

Indiscutiblemente, la situacién actual donde
prevalece el distanciamiento y la movilidad
reducida, ha puesto de manifiesto la impor-
tancia de la digitalizacion, siendo vital en es-
tos momentos en muchos sectores. Sin em-
bargo, no podemos cambiar un modelo de
relacion con el cliente de la noche a la mafia-
na. En DIR LiuGong estamos trabajando en
un intenso andlisis sobre nuestros procesos y
la relacion con nuestros clientes con el claro
objetivo de construir relaciones omnicanales
con ellos para seguir ofreciéndoles un trato
cercano y humano.

Mov.- ;Habéis podido visitar clientes o ha
sido de manera telematica?

En la mayoria de los casos las visitas han sido
presenciales. Los clientes han optado por la
cercania y el trato directo y desde DIR Liu-
Gong hemos garantizado las medidas de se-
guridad en todo momento.

Mov.- Por mucho que haya Covid, las ma-
quinas siguen funcionando y los clientes
esperan un servicio técnico de vosotros,
¢como lo habéis planteado?

DIR es una empresa centrada en el cliente,
estamos convencidos de ello y forma parte
de nuestra cultura. Para nosotros el servicio
postventa es uno de los ejes fundamentales y
es nuestra prioridad nimero uno.

Efectivamente las maquinas siguen fun-
cionando y necesitan hacer sus revisiones.
Nuestra mayor responsabilidad es garanti-
zar la seguridad de todos, por ello, y para se-
guir dando un servicio de cercania y rapidez
a nuestros clientes, hemos dotado a los me-
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canicos de material de proteccién y conta-
mos con el alto compromiso de cada trabaja-
dor de desempefiar su trabajo con la mayor
profesionalidad y cumplimiento de todas las
medidas sanitarias establecidas.

Mov.- ;Qué leccion positiva sacas de esta
pandemia?

Después de todo lo vivido, ha quedado claro
que el factor humano es lo importante. Para
nosotros se ha visto reforzado nuestro mode-
lo de trabajo de liderazgo transversal, donde
todos lo integrantes de la empresa nos comu-
nicamos, aprendemos unos de otros y nos
preocupamos por los demas. Hemos apren-
dido que juntos es la Unica forma de seguir
avanzando. “Saber colaborar es la clave para
avanzar”.

Mov.- ;Como veis el mercado para el afo
que viene?
El trabajo bien hecho y sostenible en el tiem-
po nos permite seguir cerca de nuestros
clientes, aportar soluciones y crecer en cla-
ve de valor.

Desde DIR LiuGong vemos el futuro con op-
timismo y apostamos por el crecimiento. La
responsabilidad compartida y la versatilidad
del equipo, sera decisiva a la hora de avanzar.
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GRUPO ROXU

PLAAS )

JOSE MANUEL GARCIA,
PROPIETARIO DEL GRUPO ROXU

Mov.- Este ano extrano de pandemia ha
trastocado los planes de muchas empre-
sas, ¢{como se ha desarrollado el ano para
vosotros en cuanto a alquiler?

A comienzos de afio de manera continua y
pausada, comenzabamos a vislumbrar lo
que parecia la continuacién de la recupera-
cion econdmica. Sin embargo, esta coyuntu-
ra en lo que va de afio, dara como resultado
finalmente un ejercicio con consecuencias
muy negativas, reduccion de la facturacion
y mayor coste de explotacion, por partida do-
ble debido a los salarios y por los sobrecos-
tes, debido a las medidas especiales adopta-
das contra la pandemia.

Mov.- ; Qué herramientas o qué ha cambia-
do dentro de la empresa para afrontar esta
etapa que vivimos?

En Grupo Roxu, incluido Plaas, se han adop-
tado medidas desde el primer momento para
evitar la infeccion por COVID-19. Se puso a
disposicion de todos los empleados un curso
online elaborado por nuestra escuela de for-
macion (Escuela Europea de Maquinaria Gru-
po Roxu) de 2 horas de duracién, con infor-
macién sobre el coronavirus y la forma de
protegerse e igualmente se colocé carteleria
informativa por las instalaciones. Se propor-
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ciond a todo el personal los EPIS de proteccién necesarios, se pro-
porcionaron guantes especiales de un solo uso para el manejo de las
maquinas, se colocaron geles hidroalcohdlicos en las instalaciones y
mamparas protectoras en la recepcion y entre los puestos de trabajo,
y se desinfectan diariamente las instalaciones y las maquinas. Con el
fin de minimizar los contactos entre el personal, se establecieron tur-
nos de trabajo en algunos departamentos y se habilitaron nuevas es-
tancias de las instalaciones para recolocar puestos de trabajo de forma
que se asegurase la distancia interpersonal. En el mismo sentido, se li-
mitd el aforo de las zonas comunes como el comedor o los vestuarios,
estableciéndose turnos para comer y cambiarse al finalizar la jornada.

Se han realizado mas de 400 pruebas de deteccion del virus a nues-
tro personal entre PCR vy test rapidos.

Mov.- ;Habéis renovado algo de maquinaria este ano o habéis ad-
quirido nuevos modelos?
A finales del 2019 y parte del 2020, hemos renovado aproximada-
mente un 30% de maquinaria y renovado el equipo de transporte de
las mismas en su totalidad

Mov.- Como empresa es importante que los clientes tengan claro
vuestro valor aiadido, ¢ cual es el vuestro?

Nuestro Valor afiadido es la experiencia y profesionalidad al servicio
de nuestros clientes en todo el proceso de servicio de venta. Nuestro
personal permanentemente cualificado y formado, junto con los de-
partamentos técnico-comercial y logistica, ofrecen el know-how idé-
neo, asi como tener siempre lo Gltimo en maquinaria.

Mov.- Se habla mucho que para salir mas fuertes es importante
la digitalizacion, y la transformacion digital, ¢ habéis desarrollado
vosotros algunas actuaciones en este sentido?

Si, siempre. No estar digitalizado es estar fuera. La transformacion di-
gital no es una opcion, es el camino.

Mov.- Entiendo que no sera facil hacer predicciones, pero nos pue-
des comentar como ves el 2021. ;Alguna alegria para los fabri-
cantes?

A dia de hoy, alegrias las justas. El sector resistira, pero hay muchos
factores que en su conjunto van a estar presentes negativamente du-
rante mucho tiempo para todos, honestamente es lo que creo.



JORDI VARELA, CEO _
DE KILOUTOU ESPANA

Mov.- Este ano extrano de pandemia ha
trastocado los planes de muchas empre-
sas, ¢{como se ha desarrollado el ano para
vosotros en cuanto a alquiler?
Efectivamente esta siendo un afio lleno de
dificultades, que ha llevado a las empresas
a replantearse la estrategia inicial y a adop-
tar medidas diferentes a las que teniamos en
mente.

Por lo que respecta a la elevacion, no estoy
descontento de como nos esta yendo el afo.
Estamos avanzando en la direccién correc-
ta, siempre teniendo en cuenta que nuestro
parque esta creciendo pero todavia es muy
modesto, por lo que no nos podemos com-

parar con los grandes alquiladores de plata-
formas del pafs.
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Mov.- ;Qué herramientas o qué ha cambia-
do dentro de la empresa para afrontar esta
etapa que vivimos?

Por un lado, tenemos la necesidad de prote-
ger a nuestros equipos y a nuestros clientes
coémo principal prioridad. Es por ello que nos
hemos centrado en la implantacion de todos
los protocolos de seguridad y desinfeccion ne-
cesarios para que nuestros clientes puedan
continuar realizando su actividad con la maxi-
ma seguridad.

Hemos adaptado nuestros establecimientos
y nuestras oficinas con pantallas de protec-
cién ademés de toda la sefializacion y barre-
ras de distanciamiento social necesario, apli-
cando en toda la maquinaria unos protocolos
muy estrictos de desinfeccién, tanto en las
entregas como en las recogidas. A nivel in-
terno, todos los trabajadores reciben diaria-
mente los EPIS adaptados a cada puesto de
trabajo. Hay distanciamiento social entre to-
dos nosotros y se han cerrado y/o restringido
el acceso a los lugares de reunion social tipo
comedores, maquinas de café, etc. También
utilizamos los cafiones nebulizadores para
desinfectar las areas de trabajo. Hemos do-
tado de las herramientas telemaéticas necesa-
rias a los trabajadores que las deben usar. No
permitimos desplazamientos ni las reuniones
en grupo y vamos a continuar con el teletra-
bajo durante los préximos meses.

Por otro lado, este afio nos esta permitiendo
respirar un poco, parar y ordenar. Un proce-

louto

so de crecimiento por adquisicion, €s un pro-
ceso duro y como no hay mal que por bien no
venga, diremos que este afio nos esta sirvien-
do para ordenarnos e implantar cambios y pro-
CEes0s que nos permitiran ser mas eficientes en
los proximos meses.

Mov.- ;Habéis renovado algo de maqui-
naria este ano o habéis adquirido nuevos
modelos?
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Si, por supuesto. La pandemia no ha modificado nuestra estrategia, he-
mos continuado con los planes de modernizar nuestro parque de maqui-
naria realizando los ajustes necesarios para adaptarnos a la situacién ac-
tual del mercado.

Ofrecer a nuestros clientes los mejores y mas modernos equipos del
mercado, sigue siendo nuestra prioridad. Este afio hemos seguido
apostando por la incorporacién de maquinaria nueva, manteniendo
asf nuestro compromiso de dar a nuestros clientes la oportunidad de
realizar sus proyectos con maquinaria de Ultima generacion.

Mov.- Como empresa es importante que los clientes tengan claro
vuestro valor anadido, ;cual es el vuestro?

La verdad es que, como alquiladores de plataformas elevadoras, nos
lo tomamos con mucha humildad. EI mercado tiene muchos y muy
buenos actores.

Kiloutou es un alquilador generalista que se puede aprovechar de un
excelente “Know-How” interno dentro de nuestro grupo internacional,
pero que en Espafa estamos empezando, eso s, con mucha ilusién y
con muchas ganas de hacerlo bien.

Estoy contento con los avances, hemos introducido esta gama en las
empresas que hemos ido adquiriendo y que antes no las trabajaban y
el resultado de adaptacion esta siendo muy satisfactorio. Nuestra inten-
cién es seguir renovando las flotas y seguir creciendo en producto de
forma ordenada. Somos conscientes que no podemos llegar todavia a
todas las alturas ni tener toda la gama, pero lo que tenemos lo estamos
desarrollando bien. Asi que yo dirfa que trabajar con alturas determi-
nadas, con equipos nuevos de Ultima generacion y primeras marcas,
hace que nos veamos capaces de ofrecer un producto y un servicio al-
ternativo a nuestro cliente generalista.

Mov.- Se habla mucho que para salir mas fuertes es importante
la digitalizacion, y la transformacion digital, ; habéis desarrollado
vosotros algunas actuaciones en este sentido?

En Kiloutou Espafia la trasformacion digital comenzé en noviembre de
2019 con la creacion de la nueva pagina web: www.kiloutou.es

Desde el inicio del proyecto teniamos claro nuestro objetivo: prestar
el mejor servicio y ahorrar tiempo a nuestros clientes. La digitalizacion
no solo permite acceder a nuestros servicios desde cualquier lugar y
en cualquier momento. También nos acerca a los clientes mediante
una comunicacion mas directa y personalizada.

Estamos disponibles en todos los canales digitales, adaptandonos a
las necesidades de nuestros clientes, esto nos ha permitido durante
la crisis sanitaria informar de los cambios de una manera agil y seguir
acompafiando a nuestros clientes en sus proyectos.

Mov.- Entiendo que no sera facil hacer predicciones, pero nos puedes
comentar como ves el 2021. ; alguna alegria para los fabricantes?

La primera parte del afio parece que va a seguir la tendencia actual. Los
entendidos hablan de una recuperacion para el afio que viene mejor de lo
que seré para el afio 2022. La verdad es que hacer este tipo de predic-
ciones es muy complicado incluso para las organizaciones encargadas de
ello. EI FMI o el BCE cambian las previsiones para Espafia. Aunque parece
que las previsiones para el afio que viene son alentadoras, hay que ver de
doénde venimos. Ademas, se debe tener en cuenta que Espafia tiene otros
problemas ademas del COVID, relacionados con su falta de madurez poli-
tica, que podrian entorpecer el liderazgo de una recuperacion econémica
de forma flexible y dinamica. Unos presupuestos generales del Estado que
nacen muy discutidos por el propio BCE y una UE que debe poner aten-
cién en controlar el gasto publico y no apartar la mirada de unos politicos
que no son capaces de encontrar consensos de forma continuada.

Por otro lado, sorprende ver como otros paises europeos estan tratan-
do con seriedad y rigor el reparto de las ayudas econémicas de la UE
y le estéan dando transparencia para que sus empresarios sepan a qué
atenerse, mientras que en Espafia ain no sabemos cuél va a ser el
motor de arranque de nuestra economia cuando todo esto pase. Ten-
g0 la impresion personal de que cuando todos los demés se pongan a
correr, nosotros empezaremos a levantarnos de la silla.
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LUIS SANCHA,
DIRECTOR DE ALCAMAR

Mov.- Este ano extrano de pandemia ha
trastocado los planes de muchas empre-
sas, ¢{como se ha desarrollado el aio para
vosotros en cuanto a alquiler?

Hasta el momento, salvo los meses de marzo
y abril, y en menor medida mayo, mantene-
mos una ocupacion media entre el 75-80 %
del parque, lo cual es una buena media. Los
clientes estan optando por el alquiler a cor-
to plazo en estos momentos de incertidum-
bre general.

Mov.- ; Qué herramientas o qué ha cambia-
do dentro de la empresa para afrontar esta
etapa que vivimos?

La pandemia ha hecho que revisemos y
adaptemos muchas medidas de higiene
en el trabajo, tales como reformas en lu-
gares comunes (vestuarios, comedores y
oficinas), asi como establecer turnos ro-
tatorios para el uso de dichos lugares, de
manera que la presencia sea escalonada, y
en algunos casos unipersonal. La inversion
ha sido significativa en material especifico
para prevenir contagios, tanto de trabaja-
dores como de clientes y proveedores que
nos visitan, como hidrogeles, mascarillas
de varios tipos, guantes, mamparas, ana-
lisis de PCR y serologias, carteleria, des-
infectantes generales, etc. También hemos
afiadido a nuestras tareas la desinfeccion
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periddica de las instalaciones y la de todas
las maquinas que entran y salen de nues-
tras naves.

Joinman

Mov.- ;Habéis renovado algo de maquina-
ria este ano o habéis adquirido nuevos mo-
delos?




En carretillas elevadoras hemos bajado consi-
derablemente al hacerlo la demanda, pero las
renovaciones de flotas a largo plazo siguen su
curso, seglin van venciendo se van acordando
con nuestros clientes. El volumen de inversion
a 31 de octubre 2020 ha sido de 1.400.000 €.

En plataformas aéreas, hemos realizado in-
versiones por valor de 1.100.000 € para se-
guir rejuveneciendo y renovando la flota, y
como apoyo y colaboracién a los fabricantes
mas cercanos a nuestra operativa en estos
duros momentos.

Mov.- Como empresa es importante que
los clientes tengan claro vuestro valor aha-
dido, ¢cual es el vuestro?

El tamafio, ser una gran empresa sin per-
der la flexibilidad y agilidad de una pequefia.
La gestion es multidireccional, para no crear
cuellos de botella que paralicen la toma de
decisiones. La cercania con nuestros clien-
tes, proveedores, y entre el personal de la
empresa, es clave para tener la armonia ne-
cesaria para que funcionemos todos con el
mismo objetivo: dar el MEJOR SERVICIO a
nuestros clientes.

Mov.- Se habla mucho que para salir mas
fuertes es importante la digitalizacion, y la
transformacion digital, ;habéis desarro-
llado vosotros algunas actuaciones en este
sentido?

Entre las acciones acometidas y puestas en
marcha, estéd la implementaciéon de equi-
pos portatiles y herramientas informaticas
para disponer de la opcién de teletrabajar en
aquellos puestos donde es posible realizarlo,
como son el personal del departamento co-
mercial, el de administracion y la propia di-
reccion. También estamos trabajando en la
mejora de nuestro software de gestion, bus-
cando que el trabajo on-line sea mas rapido
y eficiente.

Por otra parte, hemos acondicionado una
sala especifica para la realizacion de reunio-

nes mediante videoconferencia, al haberse
generalizado este sistema que evita los en-
cuentros presenciales.

Mov.- Entiendo que no sera facil hacer
predicciones, pero ;nos puedes comentar
como ves el 2021?

El futuro es, como definié Churchill a Rusia:
"un acertijo, envuelto en un misterio, den-
tro de un enigma". Mientras ajustamos cos-
tes, y me consta que los empresarios junto
a nuestro personal nos apretamos el cintu-
ron, el (des)Gobierno de Espafia, se sube el
sueldo aprovechando que asi se va a hacer
con los funcionarios. Mientras bajamos los
beneficios e intentamos mantener las inver-
siones, la administracion central, aumenta
el gasto, los impuestos directos e indirec-
tos, y riega con dinero publico, sus “chirin-
guitos afines".

A ALQUILADORES
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Haria dos previsiones:

a. Con la politica actual: previsién de aumen-
to de paro (en torno al 22-24%), descenso
del PIB en términos comparativos (-10% res-
pecto a 2019), aumento de la deuda publi-
ca (120% del PIB) y recuperacién lejana e
improbable (2025-2030) hasta tener las ci-
fras de 2019.

b. Con elecciones, un nuevo gobierno y otra
politica mas occidental (menos comunista),
mejora de todos los pardmetros y recupera-
cién en dos afios (2023) hasta obtener las ci-
fras de 2019.

Mov.- ;Alguna alegria para los fabrican-
tes?

Como apoyo a los fabricantes mas cerca-
nos a nuestra operativa seguimos invirtiendo,
dentro de nuestras posibilidades.
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RAFAEL GARCIA, GERENTE

Mov.- Este ano extrano de pandemia ha
trastocado los planes de muchas empre-
sas, ¢{como se ha desarrollado el ano para
vosotros en cuanto a alquiler?

Aunque siempre hemos mantenido la acti-
vidad de alquiler de maquinaria en Vigo y A
Corufia, excepto durante los 15 dias del esta-
do con paro de toda actividad no esencial, en
Rama, http://elevacionesrama.com, también
nos afecta la crisis y estamos a la expectativa
de la evolucion de la pandemia. Practicamen-
te todos los planes de negocio y promocion
se ven afectados, siempre con la vista puesta
en nuestros clientes y personal, con el objetivo
de continuar con nuestros estandares de ser-
vicio y mantener la plantilla actual. Pese a to-
das estas circunstancias, esperamos comple-
tar el afio en curso con un 15% por debajo de
nuestro presupuesto, algo razonable que nos
permitiré cerrar con beneficio.

Mov.- ;Qué herramientas o qué ha cambia-
do dentro de la empresa para afrontar esta
etapa que vivimos?

En nuestro trabajo del dia a dia hemos cam-
biado la forma de relacionarnos, siguiendo
las recomendaciones de nuestro servicio de
prevencion con el objeto de proteger la sa-
lud de nuestro personal. Hemos estableci-
do dos grupos de trabajo para el personal
de taller, de esta manera y aunque com-
parten el mismo horario de jornada labo-
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ral, disponen de puestos de trabajo y ves-
tuarios separados y tiempos de descanso no
coincidentes. Respecto al personal de ad-
ministracion y para limitar el contacto, he-
mos segregado el drea de administracion
general de la de contratacion, ademas he-
mos habilitado dos ventanillas de atencion
exterior para las visitas. La limpieza y des-
infeccion de los equipos siempre formo par-
te de nuestro protocolo de funcionamiento
habitual y para reforzar la desinfeccién de
nuestros equipos, hemos adquirido recien-
temente un grupo de generadores de ozono,
para utilizar en todas las maquinas con ca-
bina cerrada, principalmente dumpers, ex-
cavadoras y flota de camiones cesta.

Mov.- ;Habéis renovado algo de maqui-
naria este ano o habéis adquirido nuevos
modelos?

Con un promedio de antigliedad de nuestro
parque de 4 afios a comienzos de 2020, en
nuestro presupuesto inicial para el afio en
curso no teniamos previsto inversion por re-
novacion, excepto las reposiciones por ven-
ta de maquinaria. Sin embargo, hemos deci-
dido aprovechar buenas oportunidades que
ofrecian los proveedores y para adquirir cin-
cuenta plataformas elevadoras, que es la fa-
milia con mas antigiiedad en nuestro parque.

Mov.- Como empresa es importante que
los clientes tengan claro vuestro valor aha-
dido, ;cual es el vuestro?

Disponemos del parque en alquiler de ma-
quinaria mas amplio de Galicia, con méas de
1.000 unidades entre plataformas elevado-
ras, carretillas elevadoras y plataformas te-
lescopicas, equipos para movimiento de tie-
rras, como excavadoras, dumpers... y todo
tipo de maquinaria generalista; pero con in-
dependencia de la capacidad de servicio, lo
que valoran nuestros clientes es el asesora-
miento personalizado. En un mundo cada
vez mas digital, seguimos pensando que el
trato personal y la visita a la obra es la me-
jor manera de entender las necesidades rea-
les de nuestros clientes, lo que nos permite
ademas minimizar los costes por errores en
el servicio.

Otra de nuestras ventajas es que tenemos
una oferta integral de maquinaria y herra-
mienta en alquiler, que permite que un clien-
te encuentre todo lo que necesita en RAMA,
desde una Excavadora de 30 TM hasta un
cortacésped, hemos evolucionado hacia el
formato “ONE STOP SHOP” para facilitarle la
vida a nuestros clientes.

Mov.- Se habla mucho que para salir mas
fuertes es importante la digitalizacion, y la
transformacion digital, ;habéis desarro-
llado vosotros algunas actuaciones en este
sentido?

En la gestion logistica y transporte, des-
de hace tres afios que implantamos la car-
ta de porte electrénica. Actualmente, nues-
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A NIVEL DE GRUPO ESTAMOS DESINVIRTIENDO EN PARTE =

EN EL AREA INMOBILIARIA CON LA FINALIDAD DE CENTRAR : - "
NUESTROS RECURSOS EN LA DIVISIGN DE MAQUINARIA, | '
QUE CONSIDERAMOS TIENE MAS POTENCIAL DE CRECIMIENT.

tros clientes tienen la posibilidad de acceder A nivel de grupo estamos desinvirtiendo en
a través de la extranet de Rama al médulo de  parte en el area inmobiliaria con la finalidad
gestion documental, donde pueden tener ac-  de centrar nuestros recursos en la division de
ceso a la documentacion de la maquinaria, maquinaria, que consideramos tiene mas po-
seguros, certificados y demés informaciéon  tencial de crecimiento.

necesaria para presentar a terceros. Asimis- De izda. a dcha. Rafael Garcia y Victor Diéguez, ge-
rente y director comercial de Rama

mo, a través de dicha extranet también pue-
den solicitar presupuestos y contactar direc-
tamente con su gestor.

Mov.- Entiendo que no sera facil hacer pre-
dicciones, pero nos puedes comentar como
ves el 2021. ; Alguna alegria para los fabri-
cantes?

En el reciente estudio de Aseamac, sobre el
impacto del Covid 2020, se informa que la
mayoria del sector sufrird una caida en la fac-
turacion con tasas del 20% o superiores, te-
nemos esperanza de cerrar el afio por debajo
de ese 20% de pérdida de facturacién y aun-
que se especula mucho sobre cémo sera la
recuperacion econémica, lo cierto es que la
evolucién no tan negativa de nuestras ven-
tas nos arma de cierto optimismo de cara
al proximo afo. Para la division de alquiler
tenemos una prevision de inversion de 3M
para el afio préximo en Espafa y otros 2M
para las filiales; ademas potenciaremos con
nuevas inversiones nuestra nueva compa-
fila de compraventa de maquinaria, a fin de
aprovechar las oportunidades que esta ofre-
ciendo el mercado europeo.

bl
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JOSE MANUEL PAYA GERMAN,
GERENTE DE GERPASA

Mov.- Este ano extrano de pandemia ha
trastocado los planes de muchas empre-
sas, ;Como se ha desarrollado el aio para
vosotros en cuanto a alquiler?

Aunque en el primer trimestre tocamos fon-
do, el resto del afio, digamos que ha sido me-
jor de lo que se esperaba.

Mov.- ; Qué herramientas o qué ha cambia-
do dentro de la empresa para afrontar esta
etapa que vivimos?

Las herramientas que hoy maés utilizamos
son las redes sociales, por la visibilidad que
nos brindan, y para afrontar esta nueva eta-
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pa. Nuestro radio de accion lo hemos am-
pliado hasta donde se encuentre el mercado.

Mov.- ;Habéis renovado algo de maqui-
naria este ano o habéis adquirido nuevos
modelos?

Dadas las circunstancias, se ha renovado
sélo lo imprescindible. Veremos el proximo
aflo como se nos presenta, y entonces tal vez
si renovemos parte de nuestra flota.
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Mov.- Como empresa es importante que
los clientes tengan claro vuestro valor ana-
dido, ;cual es el vuestro?

En Gerpasa todos y cada uno de sus traba-
jadores y trabajadoras aporta un valor, y me
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atreveria a decir que lo mejor de cada uno.  transformacion digital, ¢habéis desarro- Mov.- Entiendo que no sera facil hacer pre-
Quedaria resumido en “Profesionalidad”. llado vosotros algunas actuaciones en este  dicciones, pero nos puedes comentar como
sentido? ves el 2021. ; alguna alegria para los fabri-
Mov.- Se habla mucho que para salir mas  Si desde luego. Estamos en continuo pro-  cantes?
fuertes es importante la digitalizacion,yla  ceso de transformacion, y también hay que  Ya veremos cémo se presenta, ya lo hemos di-
decir que contamos con la inestimable ayu-  cho antes. Pero yo soy optimista por naturaleza,
da que nuestra Asociacion ANAPAT nos  siempre veo el vaso medio lleno. Y espero que
brinda. alguin fabricante venga a llamar a mi puerta, y si
lo hace, me encargaré de darle la alegria.
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OSCAR CASTELLANOS,
CEO DE SOOS MAQUINARIA

Mov.- Este ano extrano de pandemia ha
trastocado los planes de muchas empre-
sas, ¢{como se ha desarrollado el aio para
vosotros en cuanto a alquiler?

Es verdad que esta siendo un afio de dificul-
tades y que requiere una enorme agilidad em-
presarial a la hora de introducir cambios, de-
bido a la situacion actual que nos ha tocado
vivir a todos. Por esta razén, creo que las em-
presas no tan grandes hemos podido tener
mayor capacidad de reaccion por el mero he-
cho de contar con estructuras no tan pesadas.

Si es verdad que a principio de afio todo pin-
taba fenomenal, pero en el tercer y cuarto
mes se tuerce todo de repente. A partir de
ese momento podemos decir que el alquiler
se recuperd rapidamente, aunque no tanto
asi las ventas, que si lo han hecho, pero en
un proceso un poco mas lento.

Mov.- ;Qué herramientas o qué ha cambia-
do dentro de la empresa para afrontar esta
etapa que vivimos?

Estamos en lo cierto si decimos que hemos
tenido que introducir numerosas herramien-
tas y protocolos que hasta la fecha no eran
necesarios, pero los cuales inciden direc-
tamente en la salud de todas las personas,
bien sean de nuestros propios trabajadores
0 nuestros clientes, y es precisamente en és-
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tas, donde nosotros como empresa entramos
en juego.

Hemos dotado a nuestro personal de todos
los EPI'S necesarios (mascarillas, geles, pan-
tallas de proteccion,...), hemos fomentado
en todo momento, en la medida de lo posi-
ble, el teletrabajo, hemos incorporado un es-
tricto protocolo de desinfeccién de nuestros
equipos de trabajo, bien sean de nuestro par-
que o los de uso propio, etc.

En contrapartida, creo que esta nueva situa-

cién nos ha dejado cosas muy positivas y las
cuales no hubiésemos implantado tan rapida-

mente, como por ejemplo, el hecho que la jor-
nada de trabajo sea mas continua, haciendo
la parada del mediodia mas corta y la hora de
cierre mas temprana. Por otro lado, esta situa-
cién nos ha permitido reforzar y ordenar, mas
si cabe, algunos aspectos de la empresa que
antes por el trabajo del dia a dia no lo hubié-
semos podido realizar con la misma rapidez.
También nos ha permitido hacer una revision
exhaustiva de nuestro parque de maquinaria.

Mov.- ;Habéis renovado algo de maqui-
naria este ano o habéis adquirido nuevos
modelos?

En SOOS Maquinaria siempre hemos aposta-




do por un parque renovado y de Ultima gene-
racion, como asi lo demuestran nuestras ul-
timas incorporaciones de maquinas como la
GENIE Z45FE, maquina hibrida articulada de
16 m que fuimos los primeros en introducir-
la en la peninsula ibérica. A mayores de esta
familia, también hemos adquirido varias uni-
dades de tijeras eléctricas, articuladas eléc-
tricas, manipuladores y carretillas, siendo ac-
tualmente nombrados distribuidores oficiales
de la prestigiosa marca STILL para la provin-
cia de A Corufia, lo cual refuerza nuestras ya
existentes distribuciones de las marcas BAO-
LI'y SOCAGE para la comunidad autbnoma
gallega.

Mov.- Como empresa es importante que
los clientes tengan claro vuestro valor
anadido, ;cual es el vuestro?

Nuestro valor ahadido lo tenemos muy claro
desde el minuto 1, el SERVICIO. Entendemos
este negocio como un SERVICIO, y para ello
tienes que tener las mejores maquinas, con la
mejor atencion, tanto logistica, como comer-
cial y técnica. Ello requiere ser profesionales
y agiles, siempre con una pauta imprescindi-
ble e infranqueable que es la palabra SEGU-
RIDAD, es decir, rapidos si, pero seguros.

Creo que este negocio ha de ser vocacional,
sino es imposible que los proyectos se ejecu-
ten de una manera rapida y productiva. Esta-
mos en un mundo de continuos cambios y la
capacidad de maniobra ha de ser total.

Mov.- Se habla mucho que para salir mas
fuertes es importante la digitalizacion, y la
transformacion digital, ;habéis desarro-
llado vosotros algunas actuaciones en este
sentido?

Desde finales del afio 2018, SOOS ha apos-
tado por la digitalizacion en todos sus proce-
so0s. A dia de hoy podriamos decir que todo
proceso en nuestra compafiia es digital, des-
de la firma de contratos, albaranes, pasan-
do por 6rdenes de taller, ofertas comerciales,
etc. Todo es digital. En nuestro afan de mejo-
rar, ser rapidos, innovadores y efectivos, jue-

ga un papel importantisimo la digitalizacion.
En papel es todo mas lento y méas costoso.

Mov.- Entiendo que no sera facil hacer pre-
dicciones, pero nos puedes comentar como
ves el 2021. ; alguna alegria para los fabri-
cantes?

Creo que debemos ser optimistas. Si bien es
verdad, creo que el 2021 se presenta con un

A ALQUILADORES
DE PLATAFORMAS

primer trimestre duro y dificil, pienso que me-
jorara a partir del segundo, para llegar a la
etapa estival con suficiente trabajo para todos.
Hemos de estar atentos a las diferentes difi-
cultades que nos puedan aparecer, aungue
creo que mas que las de este afio sera dificil,
y aun asi, no nos podemos quejar pues esta-
mos en un sector privilegiado comparado con
otros como turismo, hosteleria, comercio, etc.
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CARLOS JORDA, CEO DE MATECO

Mov.- Este ano extrano de pandemia ha
trastocado los planes de muchas empre-
sas, ¢{como se ha desarrollado el ano para
vosotros en cuanto a alquiler?

Cuando empez6 el afio prevelamos un afio de
ralentizacion de la economia que era lo que
veniamos hablando en las Ultimas convencio-
nes con las personas del sector y aunque ha-
biamos previsto una inversion para continuar
con la politica de expansion de MATECO, ésta
era algo mas moderada que en afios anterio-
res. Sin embargo, al llegar la pandemia todos
los planes de expansion se vieron truncados:
Donde planeabamos abrir 5 delegaciones, se
ha truncado en una sola apertura en Caste-
[I6n. Cuando esperabamos volver a batir re-
cords de facturacion, nos hemos encontrado
con una caida de facturacion sin paragén que
no se recuperara hasta primavera del 2021.

Esto sin tener en cuenta el efecto emocional al
equipo humano que integra MATECO, que de-
bido a este “afio robado” ha generado un am-
biente de incertidumbre, desasosiego y tristeza.

Mov.- ; Qué herramientas o qué ha cambia-
do dentro de la empresa para afrontar esta
etapa que vivimos?

En realidad, mas allad de las medidas de se-
guridad de control de la salud derivadas del
COVID, mucho no ha cambiado. Quitando los
grandes centros de trabajo donde hay per-
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sonal de soporte donde sacrificando algo la
productividad se puede realizar algo de te-
letrabajo, el resto de centros estan formadas
por un equipo de personas tan reducido que
es imposible afrontarlo en la distancia.

En una cultura latina como la nuestra, no
creemos que el teletrabajo como el desarro-
llo continuado de las funciones a distancia,

sea una solucion vélida para nuestro nego-
cio. Las charlas de café, las reuniones infor-
males, las conversaciones en la puerta de la
oficina, el levantar la cabeza y hablar de es-
critorio a escritorio no pueden sustituirse por
videollamadas, mucho menos las reuniones
con debates sobre estrategia, mejora conti-
nua, creatividad, donde el pedir el turno para
hablar no puede funcionar.

."" 4




Mov.- ;Habéis renovado algo de maquina-
ria este ano o habéis adquirido nuevos mo-
delos?

Este afio tenfamos prevista una inversion algo
menor que la de afios precedentes, al no te-
ner en flota méquinas de méas de 10 afios,
por lo que dicha inversion estaba enfocada
en las necesidades de flota para las nuevas
aperturas. Al no poder realizar la mayor par-
te de estas aperturas, se decidié posponer la
entrega de las maquinas al 2021.

Algunos productos si que han sido adquiridos
para potenciar aquellos nichos de mercado
donde nuestros clientes nos piden méaquinas
con caracteristicas especiales como son el Low
Level Access, la poda de arboles, manipulado-
res de media altura, a sabiendas que los nive-
les de ocupacion no seran buenos y deben es-
tar compensados por precios mas altos.

Asi mismo, hemos confirmado, después de
dos afios, que el cliente no quiere y no paga
las plataformas hibridas, asi que procedere-
mos a desinvertir en ellas para pasar a las
todo terreno eléctricas, que los clientes pare-
cen acoger muy gratamente.

Mov.- Como empresa es importante que
los clientes tengan claro vuestro valor afa-
dido, ¢cual es el vuestro?

Cada dfa apreciamos con mas claridad el
motivo por el cual los clientes llaman a MA-
TECO y por el cual estéan dispuestos a pagar
el plus de precio. Hemos hecho encuestas
ciegas y coinciden en que: Quieren maqui-
nas nuevas tanto por las caracteristicas su-
periores y la tecnologia pero sobre todo por
el reducido numero de averias, la excelen-
cia del servicio técnico y la flexibilidad en el
transporte. También porque disponemos de
una gran variedad de productos y que cuan-
do quieren algo més especifico, tenemos al
comercial que los aconseja con el equipo
ideal para sus necesidades.

Mov.- Se habla mucho que para salir mas
fuertes es importante la digitalizacion, y la
transformacion digital, ;habéis desarro-
llado vosotros algunas actuaciones en este
sentido?

Dentro del grupo tenemos un proyecto llama-
do QOne que esta desarrollando y entregan-
do las soluciones digitales méas avanzadas del
mercado. Estas soluciones se estan implan-
tando progresivamente en Espafia y paulati-
namente se le hacen llegar a los clientes para
que las usen a su medida: Acceso telemati-
co al diagnoéstico de las maquinas, plataforma
de E-Commerce para el alquiler, plataforma
de gestion de flotas para los clientes, sin dejar
atras nuestras propias herramientas de CRM,
firma y archivo digital en la nube, etc.

Mov.- Entiendo que no sera facil hacer pre-
dicciones, pero nos puedes comentar como
ves el 2021. ;Alguna alegria para los fabri-
cantes?

No hace mucho un ejecutivo del sector de
inversion inmobiliaria me comentaba los nd-
meros que ellos manejaban respecto al co-
mercio OnLine. Me decia que antes del CO-
VID en Europa Central el comercio OnLine se

situaba cerca del 20%, mientras en Espafia
era del 8% y que ese era el origen del creci-
miento de las naves logisticas de estos dos/
tres Ultimos afios, y que gracias al COVID las
compras OnLine se estaban multiplicado, as-
cendiendo al centro de Europa al 34%. Esto

A ALQUILADORES
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me alegrd, puesto significaba que para lle-
gar a indices semejantes a Europa las na-
ves logisticas de grandes almacenes y/o el
Last Mile debia multiplicarse en Espafa x 4,
lo cudl deriva en una elevada necesidad de
Plataformas elevadoras.
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ANA JORGE,
DIRECTORA ESTRATEGIA
Y TRANSFORMACION GAM

Mov.- Este ano extrano de pandemia ha
trastocado los planes de muchas empre-
sas, ;Como se ha desarrollado el afio para
vosotros en cuanto a alquiler?
Evidentemente, éste no era el 2020 que pre-
veiamos a comienzo de afio pero, dadas las
circunstancias, estamos muy satisfechos por
c6mo hemos reaccionado como Compafifa.

Desde el momento en que comenzé la pan-
demia, GAM definié claramente las priori-
dades enfocandonos en asegurar en primer
lugar la salud de nuestros empleados, clien-
tes y proveedores. En este sentido se fueron
adoptando las medidas necesarias que, a su
vez, iban evolucionando a la luz de las reco-
mendaciones que llegaban de las autorida-
des sanitarias.

El otro gran foco de atencién fue preservar el
servicio a los clientes, haciéndoles sentir que
seguiamos a su lado y dando respuesta a sus
demandas a través de toda la red de dele-
gaciones que se mantuvieron operativas en
todo momento.

Hace unos meses lanzamos la campafia #YO
HAGO MI PARTE y creemos que define bien
cémo debemos afrontar esta situacion como
personas, como empresa y como sociedad,
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haciendo cada uno, de forma responsable, la
parte que nos toca.

Logicamente, y aun con estas prioridades y
mentalidad bien definidas, hubo caida de la
actividad, sobre todo durante las semanas
mas duras.

Mov.- ; Qué herramientas o qué ha cambia-
do dentro de la empresa para afrontar esta
etapa que vivimos?

En esta nueva etapa es fundamental ga-
rantizar la seguridad de nuestros emplea-
dos, clientes y proveedores. Nuestro equipo
de Prevencion de Riesgos ha liderado este
cambio para que todos podamos seguir de-
sarrollando nuestra actividad con todas las
medidas de seguridad necesarias. Esto com-
prende acciones como mantener la distan-
cia necesaria, evitar aglomeraciones, utilizar
mascarillas y geles, fomentar la responsabi-
lidad individual, asi como garantizar la segu-
ridad de nuestros clientes mediante la lim-
pieza de maquinas por pulverizacion con
solucién acuosa de hipoclorito de sodio y la
desinfeccién de las cabinas utilizando luz ul-
travioleta.

A nivel operativo, se han establecido turnos y
modalidad de teletrabajo.

Mov.- ;Habéis renovado algo de maqui-
naria este ano o habéis adquirido nuevos
modelos?

Si, hemos continuado con nuestros planes
de crecimiento y renovacion de flota basa-
dos en la sostenibilidad de nuestro parque
y por tanto, apostando por maquinaria cero
emisiones.

Mov.- Como empresa es importante que
los clientes tengan claro vuestro valor ana-
dido, ¢cual es el vuestro?

Ofrecemos al cliente una solucién integral.
Nuestra propuesta de servicios es la mas com-




pleta del mercado ya que ademas del alquiler
de la maquina, ofrecemos cualquier otro servi-
cio que el cliente pueda necesitar: formacién,
alquiler y venta de estructuras modulares que
construimos a medida para el cliente, servi-
cios de ingenieria dron, robética industrial, so-
luciones de energia temporal, mantenimien-
to de maquinas propiedad de cliente, compra
de sus méquinas, distribucién de marcas lide-
res del mercado ofreciendo a nuestros clien-
tes financiacion, realizacion de sus eventos
corporativos, apostamos por la sostenibilidad
creando una linea de soluciones de Ultima mi-
lla para el sector logfstico...

En definitiva, permitimos al cliente centrarse
en el core de su negocio, mientras externali-
za el resto de sus necesidades a través de un
Unico proveedor.

Mov.- Se habla mucho que para salir mas
fuertes es importante la digitalizacion, y la
transformacion digital, ;habéis desarro-

llado vosotros algunas actuaciones en este
sentido?

En GAM ya estabamos trabajando en nuestro
plan de transformacion digital y la situacion
gue estamos viviendo lo ha reforzado, acele-
rando algunas iniciativas. Proyectos como la
digitalizacion de la gestion logistica o del ser-
vicio de asistencia técnica mediante el uso
de una app en el movil, han mejorado sus-
tancialmente nuestro servicio y nuestra efi-
ciencia interna.

No obstante, aunque hoy en dia conta-
mos con infinidad de herramientas digita-
les en el mercado, sabemos que cualquier
transformacién debe venir acompafada
de un cambio cultural dentro de la Com-
pafiia, algo en lo que estamos trabajando,
reteniendo el talento y alinedndolo con las
nuevas necesidades de nuestros clientes,
trabajando por proyectos con metodolo-
glas agiles para adaptarnos réapidamente a
cualquier necesidad, apoyandonos en he-
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rramientas de trabajo colaborativo y crean-
do un entorno innovador.

Estamos convencidos que el cambio cultural
es el cimiento de cualquier transformacion.

Mov.- Entiendo que no sera facil hacer pre-
dicciones, pero nos puedes comentar como
ves el 2021. ; Alguna alegria para los fabri-
cantes?

En estos momentos en los que el entorno ha
cambiado y la industria y la economia se en-
frentan a nuevos retos, nuestra propuesta toma
incluso mas valor. Estamos aqui para acompa-
fiar a nuestros clientes, ayudandoles mas que
nunca y aportdndoles una flexibilidad tan nece-
saria en tiempos de incertidumbre.

Por tanto, somos optimistas y continuaremos
con nuestro plan de crecimiento y renova-
cién de flota, muy de la mano de los fabri-
cantes que ofrezcan las mejores soluciones
sostenibles para el mercado.

-f.... WA ,
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ISMAEL AGUADO EXPOSITO,
ADJUNTO A DIRECCION

Mov.- Este ano extrano de pandemia ha
trastocado los planes de muchas empre-
sas, ¢{como se ha desarrollado el aio para
vosotros en cuanto a alquiler?

Pensamos que de cara a la pandemia, nues-
tro sector ha sido privilegiado hasta dia de
hoy, ya que nos ha afectado Gnicamente du-
rante los meses de marzo y abril disminuyen-
do nuestra facturacion un 25% y un 50%
respectivamente, y esto es debido a que la
mayoria de los proyectos que ya estaban en
arranque no han parado. No obstante, somos
consciente que esta situacion ha generado
una gran inestabilidad en el sector retrasan-
do la entrega de licencia de obras, que debe-
rian de haber arrancado después del verano
y que en principio no van a comenzar. Por
este motivo, entendemos que nuestro COVID
profesional estd empezando a notarse a par-
tir de este mes de noviembre y entendemos
que el trabajo ira reduciéndose en los proxi-
mos meses venideros.

Mov.- ;Qué herramientas o qué ha cambia-
do dentro de la empresa para afrontar esta
etapa que vivimos?

Hemos tomado las medidas oportunas que
nuestro departamento de PRL ha conside-
rado necesaria, desinfeccién de la totalidad
de la flota dos veces por semana, oficinas,
talleres, vestuarios, etc.... todas las cabinas
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de los vehiculos se desinfectan mediante la
contratacion de una empresa externa que
se ocupa de realizar dicha funcion. lgual-
mente, en las oficinas y centro de forma-
cion, se han instalado pantallas de meta-
crilato, geles hidroalcohdlicos, mascarillas,
etc., para que el personal de oficina y per-
sonal externo que asista a nuestro centro de
formacion, pueda trabajar o formarse de for-
ma asegura.

Mov.- ;Habéis renovado algo de maqui-
naria este ano o habéis adquirido nuevos
modelos?

Si, tenfamos pedidos de maquinaria comprome-
tidos con nuestros proveedores previos al CO-
VID-19, que hemos mantenido con la esperanza
de que la situacion se estabilice y podamos vol-
ver a la normalidad lo antes posible. Hemos re-
novado alglin camion grua, alguna grua telesco-
pica y equipos de bombeo de hormigon.




Mov.- Como empresa es importante que
los clientes tengan claro vuestro valor aha-
dido, ;cual es el vuestro?

Nuestro valor afiadido es nuestro servicio,
basado en que la cadena humana que con-
forma nuestra estructura profesional sea de
alta calidad en todos sus eslabones, des-
de el departamento de trafico, departa-
mento técnico-comercial, departamento de
PRL, equipo de taller y por supuesto nues-
tros operadores, que son el eslabén mas im-
portante dentro de la cadena, ya que es la
imagen final de nuestra empresa de cara al
cliente en obra.

Igualmente intentamos tener un parque de ma-
quinaria diversificado en continua renovacion,
lo que nos permite ofrecer a nuestros clientes
una solucion en elevacion de cara a cualquier
servicio, que nos plateen dentro de nuestras di-
ferentes areas de trabajo diferenciadas en:

EQUIPOS DE TRANSPORTE Y ELEVACION
DE CARGAS

e Camiones grla.

e Gruas telescopicas.

* Minigruas.

e Transporte especial.

EQUIPOS ESPECIALES DE ELEVACION DE
PERSONAL
e Plataformas elevadoras de personal de
gran altura (56, 70,78 y 90 m)
e Plataformas elevadoras de personal en
negativo.

DIVISION DE BOMBEO DE HORMIGON

e Bombas de elevacion de hormigon con
pluma de 24 a 63 m. de longitud.

e Bombas estaticas de hormigén.

e Mastiles estaticos con pluma para la dis-
tribucién de hormigoén.

e Distribuidores hidraulicos sobre orugas
para obras subterraneas.

Mov.- Se habla mucho que para salir mas
fuertes es importante la digitalizacion, y la
transformacion digital, ¢habéis desarro-
llado vosotros algunas actuaciones en este
sentido?

Actualmente nos encontramos inmersos en la
implantacion de una ERP que esperemos sea
capaz de enlazar los diferentes departamentos
que configuracion nuestra estructura, esperan-
do que de esta forma ganemos en productivi-
dad y agilidad de ejecucion de procesos.

Mov.- Entiendo que no sera facil hacer pre-
dicciones, pero nos puedes comentar como
ves el 2021. ;Alguna alegria para los fabri-
cantes?

Pues si queréis que 0s seamos Sinceros,
pensamos que nuestro COVID profesional se
va manifestar en los inicios del afio 2021 ex-
tendiéndose a lo largo del mismo, por lo cual
sera un mal afio para el sector. Espero equi-
vocarme, pero ya durante el mes de noviem-
bre estamos percibiendo una reduccion de
solicitudes de oferta y no tenemos muchas
esperanzas de que la situacion mejore. No
obstante, nos gustaria creer que esta situa-
cion no se extendera mas de un afio y que el
2022 sera un afio de recuperacion, donde se
puedan ejecutar todos los proyectos que se
han anulado como consecuencia de la incer-
tidumbre e inestabilidad que estamos vivien-
do actualmente.

ALQUILADORES
DE PLATAFORMAS

+34 914987100
www.transgruma.com

transgruma@transgruma.com
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VICTOR CEBRECOS,
DIRECTOR GENERAL

Mov.- Este ano extrano de pandemia ha
trastocado los planes de muchas empre-
sas, ¢{como se ha desarrollado el aio para
vosotros en cuanto a alquiler?

Empezamos el afio fuerte y nos vimos afecta-
dos como todos a mediados de marzo, se frend
la actividad con el Estado de Alarma y fuimos
recuperando gradualmente una cierta normali-

_—
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dad a finales de junio. A partir de julio hemos
ido mejorando los resultados hasta la fecha.

Mov.- ; Qué herramientas o qué ha cambia-
do dentro de la empresa para afrontar esta
etapa que vivimos?

Inicialmente el primer cambio que vivimos
todos fue el teletrabajo, adaptarnos con me-
dios y entender que algunos departamentos
o funciones en la empresa pueden trabajar
desde casa.

Acto seguido diria que serian lo que deriva
de lo comentado, por ejemplo, la gestion do-
cumental en papel, la cual se ha visto redu-
cida a la minima expresion en nuestra em-
presa.

El papel y el archivo fisico desaparecen y dan
paso a otro tipo de gestion y procesos. Este
cambio, te hace pensar en la gestién interna
y cémo ganar tiempo ...

Sobre el operativo de terreno, la parte de
higiene y salud légicamente ha cobrado
gran relevancia por medio de protocolos
que todos empezamos a asimilar con mas
naturalidad.

Mov.- ;Habéis renovado algo de maqui-
naria este ano o habéis adquirido nuevos
modelos?

Si, hemos incorporado maquinaria nueva du-
rante el primer y Ultimo trimestre del afio.

Mov.- Como empresa es importante que
los clientes tengan claro vuestro valor ana-
dido, ;cual es el vuestro?

Como empresa de servicios, el equipo de
Uping entiende que mas que un proveedor
debe ser un “partner” para sus clientes.

Debemos entender su trabajo, como lo hace,
qué es lo que necesita para ofrecerle la solu-
cion mas conveniente, siendo profesionales,
efectivos y eficientes.




lgualmente invertimos en la formacion de
nuestro equipo y en los medios para aumen-
tar en eficiencia.

Mov.- Se habla mucho que para salir mas
fuertes es importante la digitalizacion, y la
transformacion digital, ¢habéis desarro-
llado vosotros algunas actuaciones en este
sentido?

Si, de hecho antes de la pandemia estaba-
mos trabajando ya en la parte de firma y pro-
cesos digitales y légicamente esta situacion
ha acelerado todo un poco.

Mov.- Entiendo que no sera facil hacer pre-
dicciones, pero nos puedes comentar como
ves el 2021. ;alguna alegria para los fabri-
cantes?

A ALQUILADORES
DE PLATAFORMAS

Efectivamente, las predicciones no seran fa-
ciles, estos meses pasados estamos vivien-
do muy al dia a dia en todos los aspectos por
la situacion actual y estamos focalizados en
el corto-medio plazo, pero somos optimistas
y esperamos cumplir los objetivos marcados
ya para 2021, los cuales pasan por crecer
y también por mas incorporacién de nueva
maquinaria.

ALQUILER

Y VENTA DE
PLATAFORMAS
ELEVADORAS Y
EQUIPOS DE ELEVACION

wWWww.uping.es
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SALVADOR ARTES ROMAN, DIRECTOR GERENTE

Mov.- Este ano extrano de pandemia ha trastocado los planes de
muchas empresas, ;como se ha desarrollado el aho para vosotros
en cuanto a alquiler?

Bien hasta la pandemia, los meses en los que se produjo ésta tuvi-
mos una caida acentuada y una posterior recuperacion con altibajos,
no de forma constante.

Mov.- ;Qué herramientas o qué ha cambiado dentro de la empresa
para afrontar esta etapa que vivimos?

Ya habfamos implantado previo al COVID herramientas para poder
trabajar sin presencia fisica el personal de oficina/ comercial. Hemos
reforzado éstas y ampliado y depurado flecos en este periodo con la
experiencia del dia a dia.

Mov.- ;Habéis renovado algo de maquinaria este ano o habéis ad-
quirido nuevos modelos?

Si, hemos incorporado varias unidades, con alguna novedad respec-
to a nuestro parque.

Mov.- Como empresa es importante que los clientes tengan claro
vuestro valor anadido, ¢ cual es el vuestro?

Ademas de nuestro servicio, la postventa. Tenemos disponibilidad ab-
soluta y sobre todo la tranquilidad para el cliente de que cumplimos
con todos los requisitos en materia de Seguridad y Normativa aplica-
ble, lo cual supone un esfuerzo que no todo el mundo hace pero que
pensamos es necesario para seguir en el buen camino.
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Mov.- Se habla mucho que para salir mas
fuertes es importante la digitalizacion, y la
transformacion digital, ;habéis desarro-
llado vosotros algunas actuaciones en este
sentido?

Si, hemos desarrollado aplicaciones que han
optimizado nuestros procesos, algunas “ad
hoc” debido a que llevabamos un recorrido
ya iniciado en el tema que ha ayudado mu-
cho légicamente, no nos ha pillado de impro-
viso en este aspecto.

Mov.- Entiendo que no sera facil hacer pre-
dicciones, pero nos puedes comentar como
ves el 2021. ; alguna alegria para los fabri-
cantes?

Como todos o casi todos los sectores, con
bastante incertidumbre, habra que ir adap-
tandose a la situacion, que por desgracia es
una incégnita. Seguiremos nuestra linea.

PLATAFORMAS
LOZANO

© © ©

SEVILLA = JEREZ = HUELVA = ALGECIRAS = ALMENDRALEJO = MALAGA = GRANADA = ALMERIA = CORDOBA
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JOSE ZARRIAS AGUILERA

Mov.- Este ano extrano de pandemia ha
trastocado los planes de muchas empre-
sas, ¢{como se ha desarrollado el ano para
vosotros en cuanto a alquiler?

En referencia a como ha ido el afio, podemos
decir que no ha estado mal a pesar de lo que
estamos viviendo.

Mov.- ; Qué herramientas o qué ha cambia-
do dentro de la empresa para afrontar esta
etapa que vivimos?

En cuanto a las medidas tomadas, hemos
restringido bastante los accesos, obligado al
uso de mascarillas, el mantenimiento de la
distancia entre nosotros y mucha limpieza.

Mov.- ;Habéis renovado algo de maqui-
naria este ano o habéis adquirido nuevos
modelos?

Este afilo hemos adquirido varias unidades de
tijeras eléctricas y algunos brazos diesel.

Mov.- Como empresa es importante que
los clientes tengan claro vuestro valor ana-
dido, ;cual es el vuestro?

El servicio, la seriedad y el compromiso.

Mov.- Se habla mucho que para salir mas
fuertes es importante la digitalizacion, y la
transformacion digital, ¢ habéis desarrollado
vosotros algunas actuaciones en este senti-
do?
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En nuestra empresa, hemos implantado en
nuestros teléfonos una aplicacion para partes
de trabajo sin tener que firmarlos.

Mov.- Entiendo que no sera facil hacer pre-
dicciones, pero nos puedes comentar como
ves el 2021. ; Alguna alegria para los fabri-
cantes?

Creo que la economia caera un poco, pero creo
que no seré para tanto. Seguiremos compran-
do, pero quizas no a niveles de afios anteriores.

J.ZARRIAS

DELEGACION EN
HUELVA, LEPE Y SEVILLA

Alguiler y Reparacion de maquinaria y vehiculos de empresa

Telf. 959 271515 www.josezarrias.com
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PEDRO L. BENITO CORTES,
GERENTE

Mov.- Este ano extrano de pandemia ha
trastocado los planes de muchas empre-
sas, ¢{como se ha desarrollado el aio para
vosotros en cuanto a alquiler?

A excepcién del periodo de confinamiento,
se ha mantenido estable.
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Mov.- ;Qué herramientas o qué ha cambia-
do dentro de la empresa para afrontar esta
etapa que vivimos?

Nos hemos tenido que adaptar al teletraba-
jo y de forma presencial, hemos desarrolla-
do cuadrantes de rotacion con el fin de tener
el menor contacto posible en los distintos de-
partamentos.

Mov.- ;Habéis renovado algo de maqui-
naria este ano o habéis adquirido nuevos
modelos?

Si, légicamente las previsiones siempre las
hacemos a largo plazo y en este aspecto he-
mos cumplido con lo previsto.
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Mov.- Como empresa es importante que
los clientes tengan claro vuestro valor aha-
dido, ¢cual es el vuestro?

Nosotros no somos maquinas, somos per-
sonas y como tal interactuamos con nuestro
cliente, les entendemos, les acompafiamos y
les ayudamos.

Mov.- Se habla mucho que para salir mas
fuertes es importante la digitalizacion, y la
transformacion digital, ;habéis desarro-
llado vosotros algunas actuaciones en este
sentido?

Evidentemente si, pero no por causa de la
pandemia, ya lo llevamos implantando du-
rante varios afios.

Mov.- Entiendo que no sera facil hacer pre-
dicciones, pero nos puedes comentar como
ves el 2021. ; Alguna alegria para los fabri-
cantes?

Como siempre, con optimismo. Somos una
empresa de servicios y nuestro principal ob-
jetivo sigue siendo el mismo, dar siempre el
mejor servicio y para cumplirlo, siempre nos
haran falta los mejores equipos.

Alquilery venta
PLATAFORMAS ELEVADORAS
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GRUPO GOMEZ OVIEDO
NICANOR PINOLE ALVAREZ,
DESARROLLO DE NEGOCIO

Mov.- Este ano extrano de pandemia ha
trastocado los planes de muchas empre-
sas, ;como se ha desarrollado el aio para
vosotros en cuanto a alquiler?

Ha sido un afio un tanto extrafio para to-
dos. Los planes que cualquier empresa pu-
diera tener se han visto afectados en todos
los casos, bien sea para mejor o0 para peor,
dependiendo del sector, y nuestra planifi-
cacién no ha sido una excepcion. En nues-
tro caso se puede decir que a dia de hoy
estamos contentos con como se ha desa-
rrollado el afio, frente a las previsiones que
pudiéramos tener al inicio de la pandemia.
No obstante, pensamos que el primer se-
mestre del afio que viene serd cuando mas
notaremos la crisis, pues si que estamos
viendo que la tasa de restitucion de los pro-
yectos actuales por proyectos nuevos se
esta viendo bastante afectada, lo que im-
plicara una caida del ritmo de trabajo de
cara a 2021.

Mov.- ; Qué herramientas o qué ha cambia-
do dentro de la empresa para afrontar esta
etapa que vivimos?

Principalmente lo que mas hemos cambia-
do es la forma de relacionarnos dentro de la
empresa y con nuestros clientes. Desde el
mes de marzo, hemos desarrollado un pro-
tocolo de lucha contra el COVID que veni-
mos ampliando y mejorando a lo largo de
todos estos meses. Las reuniones presen-
ciales han perdido fuerza frente a las reu-
niones virtuales, y las llamadas telefonicas
han sido la principal forma de relacién den-
troy fuera de la empresa.

Mov.- ;Habéis renovado algo de maqui-
naria este afio o habéis adquirido nuevos
modelos?

Nuestro parque de alquiler estéd en conti-
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nua renovacion, por lo que si que hemos
continuado realizando renovaciones en
aquellas familias en las que era necesario,
pero evidentemente las compras de cara a
ampliar nuestra flota se han visto impacta-
das por la pandemia.

Mov.- Como empresa es importante que
los clientes tengan claro vuestro valor ana-
dido, ¢cual es el vuestro?

Seguridad: nuestros equipos son rigurosa-
mente revisados siempre antes de cada al-
quiler.

Precio competitivo: servicio de calidad a un
precio competitivo, sin costes ocultos adicio-
nales.
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Rapidez: tratamos de que todos los proce-
sos que afectan a nuestros clientes se reali-
cen de la manera més rapida y eficaz posi-
ble, desde el tiempo de respuesta en caso de
una averia, el envio de una oferta, o la entre-
ga o0 recogida de equipos. Siempre con me-
dios propios para tener un mayor control so-
bre los mismos.

Amplia gama: pequefio o grande, tenemos el
equipo que nuestro cliente necesita. Todo lo
que necesita el cliente para su obra con un
Gnico proveedor.

Asesoramiento personalizado: nuestro equi-
po comercial y de atencién al cliente acom-
pafia en cada paso a nuestros clientes.
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Innovacién: cada afio trabajamos en la mejora de los procesos
para ofrecer un mejor servicio a nuestros clientes, asi como en
la adquisicion de nuevos productos que puedan ampliar nuestra
gama de productos para los trabajos que puedan necesitar hacer
nuestros clientes.

Mov.- Se habla mucho que para salir mas fuertes es importante
la digitalizacion, y la transformacion digital, ; habéis desarrollado
vosotros algunas actuaciones en este sentido?

Si, pero no con motivo de esta crisis Unicamente. Llevamos varios afios
trabajando en la digitalizacion y la transformacion digital de la compa-
fia. Tenemos proyectos en curso, y hemos realizado otros en los Ul-
timos afios. Algunos de ellos, como la plataforma online de comuni-
cacion con el cliente han sido implantados, y otros como el estudio y

pruebas piloto de sistemas de robotizacién y automatizacién, han sido
puestos “en barbecho”, pues aln no estamos preparados como com-
pafifa para poder aprovechar todas las ventajas que puedan ofrecer, y
la tecnologfa necesita mejorar en ciertos ambitos.

Mov.- Entiendo que no sera facil hacer predicciones, pero nos pue-
des comentar como ves el 2021. ;Alguna alegria para los fabri-
cantes?

Pensamos que el primer semestre de 2021 va a impactar fuertemente
a nuestro sector, debido a una reduccién del nimero de proyectos en
Curso, pero esperamos que si finalmente se consigue controlar la pan-
demia en el segundo semestre, podamos volver a recuperar el ritmo
habitual. No obstante, y como indiqué anteriormente, aln es pron-
to para realizar predicciones en el contexto de incertidumbre actual.

GOMEZ OVIEDO

ALQUILER DE MAQUINARIA
DESDE 1947 A TU SERVICIO

985118160 | 90244 88 33
www.gorentalstore.com
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VERTIMAC: PLATAFORMAS
NAGANO Y MAQUINARIA USADA
A NIVEL MUNDIAL.

ARTURO MALDONADO,
RESPONSABLE DE VENTAS

Mov.- Ya queda poco tiempo para que acabe
este extrano 2020 pero seguimos adelan-
te y el mercado también, ; qué novedades
habéis presentado como marca?

Hemos apostado por la marca NAGANO, la
plataforma sobre oruga de 15y 20 m, la cual
vendemos nueva en exclusiva al disponer del
Unico stock de toda Europa en Bélgica: ma-
quina japonesa con el servicio belga.
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Como gran novedad podemos destacar los
equipos seminuevos, maquinas de menos
de 3 afios que permiten a nuestros clientes
disponer de maquinas 'casi' nuevas a precios
ajustados.

Maquinas marca Haulotte, Genie y JLG y mo-
delos de tijera eléctrica, brazos eléctricos y
brazos diesel hasta 43 m.

La gran ventaja es que son maquinas de
nuestro propio parque de alquiler de Bélgica,
sabemos que son categoria A (Inspecciones
cada 4 meses, revisiones al dia, y control ab-
soluto de cualquier dafio que haya sufrido).
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f i .. .-‘- ﬂﬁ jl I a5 |
. ‘ :j', t'i 1-’ ‘.‘l\-‘}i‘;\ i':l_:.

Es una féormula que para el mercado espafiol
funciona de una manera notable.

Mov.- ;Nos puedes contar las caracteristi-
cas principales de este/s modelos que se
habéis presentado?

Como indicaba en el punto anterior, la me-
jor virtud de estas maquinas con 3 afios es la

DESTACAR LOS EQUIPOS
SEMINUEVOS, MAQUINAS DE
MENOS DE 3 ANOS QUE PERMITEN
A NUESTROS CLIENTES DISPONER
DE MAQUINAS ‘CASI" NUEVAS A
PRECIOS AJUSTADOS.

MAQUINAS MARCA HAULOTTE,
GENIE Y JLG Y MODELOS DE
TIJERA ELECTRICA, BRAZOS
ELECTRICOS Y BRAZOS DIESEL
HASTA 43 M.




calidad. Equipos de muy pocas horas, estado
excepcional y a un precio que garantiza que
el cliente hace una compra inteligente. Ade-
mas, el stock es continuo, ya que actualmen-
te disponemos de 300 a 500 plataformas
para poder ofrecer en estas condiciones.

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis
a los clientes que os distinguen de otras
marcas?

Nuestra marca es la reputacion de nuestro
servicio. Vender maquinas usadas no es fa-
cil, hay que dar un servicio excelente y aqui
es donde esta la distincién de un compra-
venta al de una empresa de venta de plata-
formas: Poder enviar maquinas desde Bél-
gica a cualquier parte de mundo, tener una
logistica y un servicio de taller propio, que
hagan que todas las maquinas se entreguen
en las mejores condiciones. Eso es lo que
realmente se debe valorar y es por lo que
Vertimac es reconocido en cualquier parte
del mundo.

Mov.- ;Cual ha sido la tendencia en venta
de maquinaria este aino tan raro? ; Ha exis-
tido una tendencia clara en cuanto a la de-
manda de maquinaria en cuanto a altura de
trabajo o tipo de maquinas?

Las tendencias son variables de la situacion
de cada mercado y de cada pais. Para no-
sotros todo sigue igual, la maquinaria usa-
da siempre funciona y ahora mas que todo
el mundo esta invirtiendo para minimizar el
riesgo. Nuestro stock de plataformas eleva-
doras es un buen complemento que permite
a las empresas de alquiler seguir invirtiendo
en méaquinas que su amortizacion es rapida
y les genera un feedback de dinero liquido a
sus cuentas. En Vertimac hay equipos usa-
dos, seminuevos y nuevos, todo esta en el
mismo lugar y eso es la garantia de disponer
de todos los tipos de maquinas que son ne-
cesarias en cada momento.

Mov.- Se ha notado una bajada dramatica
en la demanda de plataformas? ;cual es el
feedback que recibis de los clientes?
Incertidumbre, mezclado con las ganas de
trabajar es lo que se puede sentir.

Nuestro mercado es uno de los mas vo-
|atiles que conozco, sube en cero coma y
baja aln mas rapido, de hecho el comen-
tario “empecé el afio muy bien...” lo he
oido en muchos clientes ya que este afio
2020 se planteaba como un afio alin muy
bueno, y lo que siempre reflexiono con los
clientes es que trabajo hay, yo veo obras
(privadas) de empresas que tienen ganas
de invertir en Espafia. Comparativamente
con otros pafses de nuestro entorno, siem-
pre aqui se ve un poco peor la cosa, pero
veo que los 'leones' de los empresarios sa-
caran fuerza para seguir trabajando. Son
luchadores.

Mov.- Esta pandemia ha servido para que
aceleraseis vuestros canales digitales?
¢en qué sentido? ;qué mejoras habéis rea-
lizado?

Desde los inicios de VERTIMAC en el sector
en marzo del 2011, el tema de los canales
digitales es algo que esta en nuestro ADN.
La compra de equipos usados por inter-
net siempre ha sido una de nuestra fuerza,
ademas que al estar en Bélgica, centro lo-
gistico de Europa, nos permite siempre dar
un buen servicio a todos los clientes que
tenemos por el mundo. Asi pues, lo que
hemos hecho es invertir en lo que funcio-
na, compra online de repuestos con la péa-
gina web para generar los pedidos, mejorar
la web corporativa www.vertimac.com e in-
crementar el personal propio de marketing
gue gestiona todas nuestras redes (youtu-
be, facebook, etc.).

Mov.- ;Habéis podido visitar clientes o ha
sido de manera telepatica?

Desde que pudimos movernos con normali-
dad, tanto Helena Evrard (Repuestos) como
Arturo Maldonado (Maquinas) se han des-
plazado a visitar clientes, siempre cumplien-
do con las medidas de seguridad e higiene,
pero el teletrabajo por supuesto es una herra-
mienta que ayuda a gestionar el trabajo. En
Vertimac, el teletrabajo ya estaba incorpora-
do desde antes de la situacién actual, y fun-
ciona perfectamente con gente tan correcta
y honesta.

PLATAFORMAS
SEGUNDA MANO

HEMOS APOSTADO POR LA
MARCA NAGANO, LA PLATAFORMA
SOBRE ORUGADE 15Y 20 M,

LA CUAL VENDEMOS NUEVA EN
EXCLUSIVA AL DISPONER DEL
UNICO STOCK DE TODA EUROPA
EN BELGICA: MAQUINA JAPONESA
CON EL SERVICIO BELGA.

Mov.- ;Qué leccion positiva sacas de esta
pandemia?

No rendirse, es dificil salir a la calle (si te
dejan) y ver que la cosa no esta bien, pero
siempre hay que plantearse la vida con la fi-
losofia de que debe ir a mejor y que ira a me-
jor seguro. La suerte se consigue trabajando
y buscandola.

Mov.- ;Como veis el mercado para el afo
que viene?

Y la respuesta es, ;como acabaré este afio?
Esta situacién no es una crisis normal, por
lo tanto, hay que tener en cuenta todos los
variables que hay que afrontar. Este afio se
acabara como se pueda, ya que trabajo hay,
pero lo que pasara el préximo afio se debe
valorar a corto plazo. Vertimac seguira invir-
tiendo en méaquina nueva, siempre seguira
teniendo stock de equipos usados y seguire-
mos trabajando como hasta ahora al lado de
todos nuestros clientes.
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OSCAR ATIENZA, OPERATIONS
& COMMERCIAL MANAGER
RIWAL ESPANA

Mov.- Este ano extrano de pandemia ha
trastocado los planes de muchas empre-
sas, ;Como se ha desarrollado el afio para
vosotros en cuanto a alquiler?

Riwal- Inesperadamente bien. En su momen-
to pudimos realizar un ajuste de costes muy
rapido en linea con la caida de ingresos. Esto
nos permitié rebotar con fuerza una vez aca-
bado el confinamiento y evitar tener que rea-
lizar ERTE a trabajadores de nuestra plantilla.
Desde junio, volvimos a niveles similares de
alquiler a la crisis de la COVID-19 y acabare-
mos el afio mejor de lo que habifamos pensa-
do durante el confinamiento.

Mov.- ; Qué herramientas o qué ha cambia-
do dentro de la empresa para afrontar esta
etapa que vivimos?

En nuestro caso llevabamos los tres ultimos
afios en Riwal con un fuerte proceso interno
y externo de digitalizacién, que nos ha per-
mitido que todos los empleados de oficina de
la compafiia trabajen desde casa, y que des-
de el 9 de marzo no hayan vuelto a las ofici-
nas por su seguridad y la de todos. La digi-
talizacion interna ha permitido que puedan
trabajar a distancia sin ningun problema, al
estar todos los procesos de la compafiia cla-
ramente especificados y digitalizados. Y des-
de el punto de vista externo, hemos acelera-
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do el lanzamiento del portal y la App MyRiwal
para que el cliente desde su ordenador o
smartphone realice pedidos, bajas, reciba
facturas y sepa dénde estan sus méaquinas
en todo momento, asi como contactar con su
comercial por teléfono cuando lo necesite.

Mov.- ;Habéis renovado algo de maqui-
naria este ano o habéis adquirido nuevos
modelos?

Estamos constantemente renovando nues-
tro parque, ya que vendemos maquinaria del
mismo a otros alquiladores y usuarios fina-
les, y las renovamos con maquinaria que vie-
ne del Grupo. En numeros totales, tenemos
las mismas méaquinas que el afio 2019 pero
hemos incorporado nuevos modelos como la
JLG1500SJ y JLG1850SJ a nuestro parque,
para poder servir mejor las demandas de ma-
yor altura por parte de clientes.




Mov.- Como empresa es importante que
los clientes tengan claro vuestro valor aha-
dido, ¢cual es el vuestro?

e Seguridad: Nuestras maquinas son ins-
peccionadas y mantenidas escrupulosa-
mente y siempre con recambios originales
del fabricante, y ademas, pasan una revi-
sion anual externa por un organismo certi-
ficado (OCA).

e Servicio: Tanto en alquiler como en ven-
ta de ocasion, estando al lado del cliente,

resolviendo cualquier problema que pue-
da tener.

e |nternacionalizacion: Seguimos a nuestros
clientes en cualquier parte del mundo que
trabaje, encargandonos de gestionar todas
sus necesidades de maquinaria en el ex-
tranjero.

Mov.- Se habla mucho que para salir mas
fuertes es importante la digitalizacion, y la
transformacion digital, ;habéis desarro-

PLATAFORMAS
SEGUNDA MANO
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llado vosotros algunas actuaciones en este

sentido?

Como comentaba anteriormente, la digitali-

zacion es y sera fundamental. Esta crisis del

COVID nos ha marcado el camino a seguir y

ese es la aceleracion en la transformacion di-

gital, que en nuestro caso consiste en ofrecer

a nuestros clientes:

- Portal MyRiwal ,para gestion integral de al-
quiler.

- Rental App para smartphone, que integra
la Gestion Digital de Activos (Cédigo QR en
maquinas) y la Realidad Aumentada.

- BIM, Building Information Modeling, que
nos permite realizar asesoramiento para la
realizacion de trabajos en altura en toda la
cadena de valor del proceso

Mov.- Entiendo que no sera facil hacer pre-
dicciones, pero nos puedes comentar como
ves el 2021. ; Alguna alegria para los fabri-
cantes?

El denominador comun del mercado en el
momento es la nula visibilidad e incertidum-
bre que tenemos en 2021. Al igual que el se-
gundo semestre del 2020 habia mucha in-
certidumbre y en lineas generales ha sido
positivo para los alquiladores, en el 2021
sera mas importante que nunca el sector de
la construccién. Este sector tiene que erigir-
se como uno de los pilares en los que fun-
damentar la recuperacion a través de la co-
laboracion publica privada, y que requerira
de nuestros servicios y productos. Y ahi es
donde entrarian los fabricantes, con la con-
siguiente necesidad de equipos para los al-
quiladores.
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ALBERT BORRAS,
GERENTE DE MANAIN

Mov.- Ya queda poco tiempo para que acabe
este extrano 2020 pero seguimos adelante
y el mercado también, ¢ qué novedades nos
cuentas que hayais hecho en este 2020?
Este 2020 ha sido un afio de muchos cam-
bios. A nivel profesional, hemos llevado a
cabo muchos proyectos, aun con todo lo de
la pandemia.

Lo més destacable es que nos hemos cam-
biado a unas instalaciones mucho mas es-
paciosas y muy preparadas, para poder ofre-
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cer a nuestros clientes todo lo que tenemos
en mente. Ahora, tenemos unas instalacio-
nes de pintura dotadas de una gran infraes-
tructura, que nos permitiran dar una calidad
y acabado todavia mejores.

Mov.- ;Qué tipo de maquinaria tienes en el
parque que sea interesante para los clien-
tes en este momento?

Por nuestra dimension, intentamos tener
todo tipo de maquinaria para cubrir las nece-
sidades de todos nuestros clientes. Pero des-
tacaria que disponemos de maquinaria muy
reciente desde 1 afio hasta 6 0 7 de antiglie-
dad. En este momento de incertidumbre,
esto permite a las empresas comprar maqui-
nas muy fiables, a un precio altamente com-
petitivo, sin tener que hacer una inversion en
maquinaria nueva.

Mov.- Como marca, ;qué ventajas ofrecéis
a los clientes que os distinguen de otras
marcas?

Desde Manain trabajamos para que todos los
clientes nos vean como un proveedor fiable
y de calidad, que prima por encima de todo
la satisfaccion del cliente. Le damos mucha
importancia a la atencién personalizada vy el
trato directo, por esto en Manain siempre ob-
tendra una respuesta, sobre todo cuando hay
alguin tipo de incidencia.

Mov.- ;Cual ha sido la tendencia en venta
de maquinaria este ano tan raro? ; Ha exis-

tido una tendencia clara en cuanto a la de-
manda de maquinaria en cuanto a altura de
trabajo o tipo de maquinas?

En Manain empezamos el afio con muchas
ventas. Con el inicio de la pandemia (mar-
zo-abril) se estancaron, pero en mayo el
mercado se volvi6 a activar rapidamente.

Este verano si que notamos una bajada res-
pecto al afio anterior, pero parece que el sec-




.

tor se ha vuelto a recuperar de cara al ulti-
mo trimestre.

Como dices es un afio muy raro y con mu-
chos vaivenes. A nivel de tipologfa de maqui-
naria, no hemos notado ninguna tendencia
clara.

Mov.- ;Se ha notado una bajada dramati-
ca en la demanda de plataformas? ;Cual
es el feedback que recibis de los clien-
tes?

La gente compra con mucha cautela y esta
claro que las ventas bajaréan respecto a
2019, pero no tanto como se pronosticaba
a priori. Los alquiladores estamos tenien-
do bastante trabajo y esto se nota en las
compras.

Mov.- ; Esta pandemia ha servido para que
aceleraseis vuestros canales digitales?
¢En qué sentido? ;Qué mejoras habéis
realizado?

Estamos fortaleciendo nuestros departamen-
tos de marketing y ventas para poder arran-
car con fuerza cuando la pandemia haya pa-
sado. Estas crisis sirven para prepararse,
organizarse mejor y fortalecerse para el futu-
ro. En general, intentamos mejorar todos los
procesos dia a dia.

Uno de nuestros objetivos internos para
2021, es seguir creciendo y mejorando en
nuestros procesos. De hecho, acabamos de
crear un departamento de mejora continua.

Mov.- ;Habéis podido visitar clientes o ha
sido de manera telematica?

Ha sido todo de manera telematica, aunque
nosotros somos mas de ir a visitar. De hecho,
es lo que mas nos gusta. Pero somos cons-
cientes que ahora no es el momento. Espera-
mos poder hacerlo pronto.

Mov.- Por mucho que haya Covid, las ma-
quinas siguen funcionando y los clientes
esperan un servicio técnico de vosotros,
¢como lo habéis planteado?

En Manain hemos seguido trabajando 100%
para seguir ofreciendo un excelente servicio
a nuestros clientes. Si bien, bajamos un poco
el ritmo en el mes de abril, ya después en se-
guida volvimos a coger el ritmo de trabajo,
aprovechando todos nuestros recursos.

Mov.- ;Qué leccion positiva sacas de esta
pandemia?

Como cualquier crisis, bien sabemos que o
bien te hunde o, de lo contrario, sales refor-
zado si sabes hacer las cosas bien. A nivel or-
ganizativo, te permite sentar las bases de una

PLATAFORMAS
SEGUNDA MANO

empresa para que esta sea mas solida, a la
vez que te permite pensar con mas claridad
hacia déonde vas.

Mov.- ;Como veis el mercado para el afho
que viene en cuanto a venta?

Creo que se iniciara el afio con cautela, pero
Si se consigue superar la crisis médica jus-
to antes del verano, seré un afio muy bueno
para todos. Nosotros somos optimistas, pero
vemos en el sector que, aunque haya necesi-
dad de trabajo, sigue habiendo miedo. Y esto
se ve reflejado en que la gente se asegura
el doble antes de comprar. Si conseguimos
vencer el miedo, el mercado volvera a estabi-
lizarse y podremos cerrar mas ventas.
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La colahoracion Walvoil-Dieci
gana el premio Novedad Técnica de EIMA

Al igual que sucede habitualmente durante EIMA INTERNATIONAL, también con ocasion de EIMA DIGITAL PREVIEW 2020
se ha celebrado el concurso “Novedades técnicas”, convocado por FederUnacoma para premiar y valorizar los productos
mas innovadores propuestos por la industria del sector. Walvoil y Dieci han obtenido tanto el prestigioso premio “Novedad
técnica 2020-21" (dedicado a los vehiculos y dispositivos que representan una INNOVACION ABSOLUTA) como el premio
“Blu 2020-21" (destinado a las soluciones que destacan desde el punto de vista medioambiental) con su ADAPTIVE
LOAD SENSING (ALS), un equipo que minimiza la dispersion de energia en el sistema oleodinamico de los elevadores
telescopicos y que, por lo tanto, mejora considerablemente la eficiencia del vehiculo y reduce el desgaste y los consumos.

WALVOIL, marca histérica del sector oleodindmico emiliano, integra-
da actualmente en el Interpump Group, ha reunido las experiencias
de las firmas Hydrocontrol y Galtech y se ha consolidado como uno
de los principales fabricantes mundiales de productos oleodinamicos,
electrénicos y mecatrénicos. DIECI, cabe recordar, es una empresa li-
der a nivel mundial en el disefio y la construccion de elevadores te-
lescopicos desde 1982 con una gama de 110 modelos para la agri-
cultura, la construccion y la industria pesada, caracterizados por la
innovacion continua, gracias al estudio constante de nuevas solucio-
nes destinadas a satisfacer las demandas del mercado.

Esta solucion innovadora, resultado de la sinergia entre Walvoil y Die-
ci, surge de una importante consideracion: los sistemas hidraulicos
son una parte esencial de las mas modernas y comunes maqguinas
agricolas; en estos sistemas, para asegurar el control simultdéneo de
los movimientos, la bomba hidraulica genera una presion superior a
la realmente necesaria, igual a un valor predeterminado llamado mar-
gen de presion de espera, que constituye una considerable pérdida
de energia que ha limitado las prestaciones generales del vehiculo y
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ha aumentado innecesariamente el desgaste y el consumo, en detri-
mento de la eficiencia y del impacto medioambiental. Para solucionar
este problema, Walvoil ha disefiado el ADAPTIVE LOAD SENSING, un
sistema que es capaz de MODULAR el margen de presién de espera
en funcion de las EXIGENCIAS REALES DE TRABAJO de la méaquina,
variandolo automaticamente solo cuando es necesario y en la medi-
da adecuada.

En colaboracién con Dieci, el sistema ALS se ha probado con éxito en
un elevador telescopico AGRI PLUS 42.7 GD, una de las maquinas
punteras de la gama Dieci para la agricultura. Durante las pruebas, el
equipo técnico Walvoil-Dieci ha observado en el Agri Plus una dismi-
nucion de los valores de dispersion de energia igual al 28 % durante
los trabajos con el brazo y de hasta el 45 % durante los desplazamien-
tos del vehiculo, con una considerable mejora de las prestaciones ge-
nerales en diferentes regimenes. Ademas, las pruebas han puesto en
relieve otras ventajas importantes relacionadas con la seguridad: al
actuar directamente en la sefial hidraulica, el ALS evita la compleji-
dad funcional asociada a la sefial digital. Asimismo, en caso de ave-
rias, se restablece automéaticamente el funcionamiento original con lo
cual se evitan paradas de la maquina. Igualmente, se han observado
ventajas en la estabilidad: el control del valor de presion permite me-
jorar la estabilidad de la maquina que, por lo tanto, es mas comoda
de usar. Y, finalmente, también ofrece ventajas en la modernizacion:
los pocos elementos del kit ALS se pueden instalar faciimente incluso
en los elevadores mas antiguos vy, asi, prolongar su vida util y mejorar
sus prestaciones. Mas eficiencia energética, mas productividad, ma-
yor control, seguridad y estabilidad, personalizacion y posibilidad de
modernizar maquinas antiguas: todas estas son las ventajas del sis-
tema ADAPTIVE LOAD SENSING, una confirmacién mas de lo que la

union de dos empresas excelentes puede crear, reconocida también
con los prestigiosos premios obtenidos en EIMA 2020.

El sistema ALS fué presentado conjuntamente por Walvoil y Dieci en
Eima Digital el 11 de noviembre, en el espacio virtual Agora.

DIECI SRL

DIECI s.r.l. disefia y fabrica elevadores telescopicos desde 1982. Su
larga experiencia en maquinas para la construccion y la agricultura,
unida a la capacidad de interpretar y satisfacer las demandas de los
usuarios, le ha permitido conquistar una cuota creciente de merca-
do. La produccién DIECI se organiza en 4 grandes categorias: eleva-
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Exclusivo disefio Giugiaro y estio totaimente italiano para
subrayar la eficiencia e innovacion de DIECI. Elegancia
extrema tanto en el interior como en el exterior, materiales
procedentes del sector de la automocion, disefio
ergonomico y gran cantidad de Iuz natural combinados para
mejorar el entorno interior. Nuevo sistema de aislamiento
térmico, aislamiento acustico y amortiguacion Unica
en el sector, asf como la Ultima generacion de componentes
electronicos para maximizar el confort y la experiencia del
usuario al utilizar y conducir el vehiculo.

IEGE

www.dieci.com
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dores telescopicos (de brazo fijo y giratorio),
autohormigoneras, dumpers y maquinas es-
peciales.

Actualmente, su produccion esta orientada
a los elevadores telescopicos: DIECI produ-
ce mas de 110 modelos, combinados con 30
chasis, y propone continuamente al mercado
nuevas ideas y soluciones para la agricultu-
ra. Cada vehiculo esté disefiado para afrontar
eficazmente las particularidades del sector,
gracias a materiales, equipos, caracteristicas
de disefio y opcionales especificos para cada
condicién de trabajo.

De hecho, los elevadores telescépicos DIECI
garantizan excelentes prestaciones tanto en
obras publicas como privadas, en la realiza-
cién de grandes obras, en la manipulacion
de cargas importantes (por ejemplo, de con-
tenedores en areas portuarias), en trabajos
en canteras de marmol y en actividades re-
lacionadas con el tratamiento de residuos.
En mas de treinta afios de actividad, gracias
a su amplia experiencia y a la capacidad
de responder a las multiples exigencias de
la demanda, DIECI ha ido consolidando su
posicién en ltalia y conquistando cada vez
mas mercados internacionales. Dedicada al
disefio, produccion y distribuciéon de maqui-
nas para la construccion y la agricultura, en
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los ultimos diez afios DIECI ha demostrado
ser uno de los actores mas importantes del
sector a nivel mundial. Una cifra confirma
la vocacion internacional de la empresa: en

2011, mas del 70 % de las méaquinas fabri-
cadas se vendieron en el extranjero.

SERVICIO POSVENTA

El servicio posventa representa un motivo de
orgullo para DIECI. La méaxima profesionalidad
y eficiencia nacen de una formacion rigurosa
del personal interno, pero también de los con-
cesionarios y de los talleres autorizados. DIE-
Cl organiza una media de dos eventos de for-
macion al mes: en el arco de un afio, implica
a 200 personas de las cuales un 70 % proce-
dente del extranjero. El servicio de posventa
se encarga de las intervenciones de asistencia
técnica en cada pais donde hay una maquina
DIECI: a los clientes, la empresa garantiza el
mantenimiento, las piezas de recambio y per-
sonal especializado en tan solo 48 horas; todo
ello gracias a una capilar y eficaz red de distri-
bucién. Con el objetivo de ofrecer el mejor ser-
vicio posible, DIECI favorece la creacién, por
parte de sus concesionarios, de un programa
de stocks en el almacén que permita respon-
der, en muy poco tiempo, a las necesidades
inmediatas de los clientes.

www.dieci.com



Entrega desde
Transgrias Vitoria
de una grua Fassi
F195A.0.23 e-active

Desde Transgruas Vitoria se ha realizado la venta, montaje y carroce-
rfa a la empresa Andamios Europa de la gria Fassi F195A.0.25, con
potencia de elevacién: 18,6 tm., alcance hidraulico de 14,35 m. y ro-
tacion de 400° a cremallera y pifién; equipada con sistema de control
electrénico FX500 y pack "e-active" que incluye: grda con distribui-
dor D850 y dispositivo compensador de caudal (FS) y con radioman-
do RCH/RCS.

La gria va a trabajar en la zona de Vizcaya en empresa dedicada al
montaje y desmontaje de andamios, viseras de proteccion, montacar-
gas, tubos de desescombro... (estructuras metélicas necesarias para
la construccion y reparacion de edificios). Con esta nueva grua, la em-
presa ejecutaré el trabajo con total garantia.
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Estudio de mercado de plataformas

Peter Douglas, CEO de IPAF present6 el Estudio de Mercado que realizan cada afio y presentan normalmente en su
evento, pero que este afo se ha tenido que hacer on line debido a la pandemia mundial.

@909 sunwARD

finowa mMNCS2e

Peter Douglas en un momento del Webinar

El estudio de mercado mundial se realiza desde 2008. El estudio inclu-
ye un estudio del tamafio del mercado de plataformas a nivel mundial.

El estudio esta a la venta y se puede comprar completo o por paises.
Estara listo a finales de octubre, y a través de Movicarga os informa-
remos cuando salga.

UN ESTUDIO GLOBAL

Murray Pollok, ofrecié una descripcién general de los datos en el nue-
vo Informe del mercado de alquiler de IPAF 2020, que cubre los datos
del mercado mundial de PEMP, con un enfoque particular en 2019.

Hizo un resumen contando lo dificil que han sido los pasados seis me-
ses. No se puede medir el impacto de la pandemia todavia porque no
ha terminado, ni se sabe cuando va a terminar.

Dependiendo de los paises, las medidas han sido diferentes. En el
Reino Unido, el mercado del alquiler ha bajado en el primer semes-
tre un 40%, y segln él, Francia, ltalia y Espafia han sido impactadas
de manera muy fuerte. En los paises del norte de Europa, los estados
han trabajado con las asociaciones de alquiler y construccién y han
tomado medidas para que el impacto no sea tan fuerte, lo que se ha
traducido en una bajada de s6lo el 10% en el alquiler. Puso el ejemplo
de Ramirent, que bajo un 9%, mientras en el mismo periodo Loxam
en Francia bajo un 30%.

Las revisiones de la ERA para el 2021, aunque hay que tomar con
precaucion estas estimaciones, la Asociacién pronostica crecimiento
para Alemania, y que el resto de paises habra recuperacion, un 8,4%
en Franciay un 5,2% en Espafia. Muchos de los mercados seran mas
pequefios que en 2019.

China es uno de los mercados donde mejor estan, aunque alli empe-
zara la pandemia. Se ha recuperado, y los estimulos del gobierno han
hecho que el mercado de maquinaria crezca un 14%, lo que contras-
ta con la reduccion de 27% del resto del mundo.

El mercado chino de plataformas es de 110 a 115 mil unidades, lo
cual supone que es uno de los mercados mas grandes del mundo.
Piensan que llegara a un tamafio de medio millén de plataformas en
5 afios. Un tamafio de mercado que a zonas como Europa o Estados
Unidos, le llevé 30 afios conseguir y China lo ha conseguido en me-
nos de 15 afos.
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Los fabricantes chinos estan haciendo inversiones en Europa, algo
que ya se esta viendo.

El mercado norteamericano es el mas grande del mundo. Los ingre-
sos de las grandes compafiias como United Rental han caido un 15-
16% y Sunbelt una reduccién del 7%. Segln la Asociacion Ameri-
cana del Alquiler, el mercado del alquiler este afio bajara en torno al
15%. Pronostican que no llegaran a los ingresos que obtuvieron en
2019 hasta 2023.

La industria se ha tenido que adaptar por ejemplo a la formacion a
distancia y alquiler digital, por lo que la pandemia ha acelerado la di-
gitalizacion. Algunas empresas estan haciendo sus filiales aptas para
que las personas recojan la maquinaria sin tener que ver a nadie.

ESTUDIO DE MERCADO 2019 - 2020 - 2021

Audrey Courant, Gerente de DuckerFrontier y consultora de Ducker-
Frontier, fueron las encargadas de presentar el Estudio del mercado de
plataformas de IPAF 2020 (que estara disponible a finales de octubre).

EUROPA

La visién del mercado europeo muestra que se vivié un crecimien-
to moderado en el 2019, con un 4% de crecimiento en ingresos en
el alquiler, hasta los 2,9 bn, para los 10 paises europeos que se in-
cluyen en el estudio. Este crecimiento se debio a la expansion de las
empresas y a un ligero incremento de los precios del alquiler. Tienen
constancia de que el mercado europeo llega a las 308,327 maquinas.

0 rental market in 2019
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En el 2019 se puede decir que los paises estaban divididos en 3 ca-

tegorias:

- Los que aceleraron: Cuyos ingresos por alquiler superaron 5%, Ale-
mania, Holanda, Francia, Italia y Espafia

- Los Moderados: Cuyos ingresos por alquiler estan entre 2-3%, No-
ruega y Dinamarca.
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- Los mercados Planos: Cuyos ingresos por alquiler estéan entre 0-1%,
Reino Unido, Finlandia y Suecia.

¢{QUE ESPERAR PARA 20217

Como muestra el diagrama, se manejan varios escenarios, en el mejor
de los casos el mercado del alquiler bajara un 6% y en el peor esce-
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nario la caida seré del 15%. Piensan que el mercado del alquiler ba-
jaréd un 10%. El impacto variaré segun los paises y las zonas depen-
diendo de los cierres que se lleven a cabo en cada sitio, y de como los
gobiernos se involucren en inversiones. Las empresas pueden dismi-
nuir su flota para reducir sus tasas de utilizacion o mantener la com-
petitividad ajustando tarifas.
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El tamafio del mercado de plataformas en Europa se espera que baje
un 2% y en 2021 otro 2%.

En cuanto a las tasas de utilizacion, en 2020 se espera estén entre
53% y 59% y en 2021 entre 56% y 63%, mientras que las tarifas se
veran tocadas a la baja.
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Dividen a los paises en los que han sido mas impactados en sus in-
gresos y en los que menos.

Segln ellos, los paises que se veran mas impactados son Reino Uni-
do, también debido al Brexit /-20 a -16%), Francia y Espafia (15 a
-11%), y después ltalia, Holanda (de -10% a -6%), y los que menos
Dinamarca, Suecia, Alemania, Finlandia y Dinamarca (de -5% a 0%).
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MERCADO DE EE.UU.

El mercado de EE.UU. llegé a alcanzar en 2019 los 9,4 bn €, es decir,
11,1 bnde $, con una flota de 658,018 maquinas, con una utilizacion
del 71% y un crecimiento en las tarifas de un 1%.
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Las perspectivas segun la empresa que ha realizado el estudio es que
caiga un 9%.

iPOR QUE COMPRAR LOS ESTUDIOS

DE MERCADO DE IPAF?

IPAF invit6 a participar en el webinar a algunas personas que forman
parte del mercado a nivel mundial de las plataformas, para que die-
sen su opinién de por qué son importantes los estudios de mercado
de IPAF.

Karin Nars, directora de Dinolift, y parte de la Junta Directiva de IPAF,
explicd que con lo complejo que es hacer predicciones en este mer-
cado, un estudio asi les ayuda como fabricantes de plataformas a co-
nocer el mercado y sus planes de produccion. Han comprado los
informes desde 2008 cuando empezaron a salir, por la informacion
valiosa que poseen.
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Rental Market Reports 2020 B boen
5 12, Compartir

Dimolire

DINDIife

Karin Nars, directora de Dinolift
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Otro de los invitados fue Bem Hirst, Director Ejecutivo de Horizon Plat-
forms, muy a favor de comprar los estudios para saber contra quien
compiten y como han variado los precios para hacer previsiones.

Pedro Torres, CEO de Riwal, explicé que al ser una empresa interna-
cional con presencia en 16 paises, el estudio de mercado de IPAF
les permite tener informacion actualizada de la mayoria de los paises
donde tienen alquiler. Destacé a IPAF como fuente fiable de informa-
cién, para tomar las decisiones estratégicas correctas.

Pedro Torres, CEO de Riwal

Los informes del mercado de alquiler de IPAF, son elaborados por
DuckerFrontier, se presentan en un formato facil de leer y son la guia
definitiva para los mercados de alquiler de plataformas. Los informes
incluyen una estimacion del tamafio de la flota de alquiler de MEWP
en todo el mundo, con un desglose por region y tipo de maquina.
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Nuévo dlstrlbmdor de Fare-s'lﬂh én Chllé

Alo distribuira los productos Faresin en Chile, Argentina, Perii, Colombia y Panama. Tanto Alo Rental como Faresin son
dos negocios familiares, pero con una vision global, esto es un punto a favor para que esta distribucion sea exitosa.

La tecnologia va en el ADN de Faresin, y Alo Rental, siempre esta al
dia en incluir para sus clientes los mejores productos.

La sostenibilidad es un valor afiadido que muchas empresas quieren
vender como preocupacion de la empresa, pero para Faresin la sos-
tenibilidad es un hecho, siguen desarrollando una gama de maquinas
eléctricas que responden al 100% a esta necesidad ecolégica y Alo
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Rental, es su estrategia empresarial, tiene claro que el futuro va por
aqui y ya ha apostado por los manipuladores telescopicos eléctricos
de Faresin y los introduciré en Latinoamérica.

Os presentamos una entrevista a Patricio Zenklussen y a Alberto
Caon, con unas palabras de Silvia Faresin, hablando de esta nueva
colaboracion estratégica.




¢Qué te gustaria destacar de esta colabo-
racion Faresin - ALO Rental?

Silvia Faresin.- La colaboracion entre Fare-
sin'y Alo comenzé en 2013, cuando compra-
ron por primera vez nuestros manipuladores
telescépicos para el sector de la construccion
y el alquiler en los paises de Latam. Una re-
lacion que nace de la confianza reciproca,

Alberto Caon
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que ha ido creciendo y consolidando de afio
en afio, junto a la venta progresiva de nues-
tros productos. De hecho, estamos hablando
de 200 méaquinas. Somos dos empresas que
trabajan bien juntas, unidas por una filoso-
fia basada en el Family Business y en valores
éticos que son la base de nuestra ideologia.
Por cierto, empezamos poco a poco, con al-
gunos telescopicos, pero en algunos afos tu-
vimos el boom de crecimiento que nos lleva-
ré a la consolidacion de un importante plan
estratégico entre tres o cuatro afios, o sea,
distribuir mas de doscientas maquinas. Ya
hemos conseguido un paso importante jun-
tos, la venta del primer manipulador telesco-
pico 6.26 Full Electric. Ahora estamos listos y
llenos de energia para llegar a la meta de mu-
chos otros ambiciosos proyectos.

Director Exportacion Faresin Industries

Alberto Caon.- A pesar de la pandemia, Fare-
sin continué su plan de expansion con la vi-
sion de estrategia de desarrollo empresarial.
En América Latina, Faresin cuenta con una
red de socios tanto en el mercado agricola
como en el mercado de construccion y alqui-
ler. Estamos analizando oportunidades de ne-
gocios en Brasil, México y Ecuador, ALO cier-
tamente sobresale como un socio regional de
primer nivel con foco en algunos paises como
Chile, donde encuentra la casa madre, y en
Argentina, Pert, Colombia y Panama.

Alberto Caon.- La eleccién de Alo es una elec-
cion histérica, también dada por la similitud

entre nuestras dos empresas. Se trata de dos
negocios familiares pero con una vision glo-
bal del negocio, orientada a una fuerte expan-
sién con el uso de tecnologfas avanzadas para
ofrecer a nuestros clientes soluciones que sa-
tisfagan cada vez mas sus necesidades.

EN AMERICA LATINA, FARESIN
CUENTA CON UNA RED DE SOCI0S
TANTO EN EL MERCADO AGRICOLA
COMO EN EL MERCADO DE
CONSTRUCCION Y ALQUILER.
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Mov.- ;La pandemia os ha impedido el en-
vio de maquinas o seguis funcionando nor-
malmente dentro de lo que se puede?

Alberto Caon.- La pandemia no afecté mu-
cho el envio de las maquinas. Esto ha sido
posible gracias a la organizacion empresa-
rial puesta en marcha por Faresin para ga-
rantizar la continuidad y una fuerte respues-
ta y compromiso de Alo, que continué con su
programa de expansion de la flota de alqui-
ler y venta.

Mov.- ;Por qué crees que los modelos de
Faresin encajan en el mercado Latinoame-
ricano?

Alberto Caon.- La filosofia de Faresin es
construir maquinas robustas, sencillas pero
con contenidos tecnolégicos avanzados, ma-
quinas que sean versatiles y eficaces. Y esto
es exactamente lo que los clientes sudameri-
canos estan pidiendo, jfuertes y faciles!

Mov.- ;Qué piensas que es la caracteristica
que mas le gusta a los clientes de los equi-
pos Faresin?;Versatilidad? ;Ergonomia?
¢Rendimiento?

Alberto Caon.- Ciertamente, lo que distingue
a las maquinas Faresin es el alto rendimien-

ALO CIERTAMENTE SOBRESALE COMO UN SOCIO REGIONAL
DE PRIMER NIVEL CON FOCO EN ALGUNOS PAISES

COMO CHILE, DONDE ENCUENTRA LA CASA MADRE,

Y EN ARGENTINA, PERU, COLOMBIA Y PANAMA.

to y su excelente versatilidad. Como dije, son
nuestros puntos fuertes, junto con la calidad
de construccion.

Mov.- ;Pensais seguir expandiendo Fare-
sin en América Latina?
Alberto Caon.- Si, por supuesto, nuestro plan
de expansion aun estd en curso. Habiendo
reconocido que ALO es nuestro punto de re-
ferencia en la region y en los paises de su
competencia para el mercado de la construc-
cion y el alquiler, estamos tratando de expan-
dir nuestra presencia en el mercado agricola,
donde Faresin es uno de los principales ac-
tores. Por tanto, el desarrollo de la red Fare-
sin se articula en dos lineas bien definidas:
- ALQUILER Y CONSTRUCCION
- AGRI AND FARM con remolgues mezcla-
dores.

Mov.- ;En qué proyectos estais trabajando
en este momento?

Alberto Caon.- EI mundo estd cambian-
do y el sentimiento ecolégico es cada vez
mas actual. Faresin est4 desarrollando una
gama de maquinas eléctricas que respon-
den al 100% a esta necesidad ecolégica. La
punta de lanza de este ambicioso proyec-
to es la Unica carretilla telescopica eléctrica
actualmente en el mercado, el modelo 6.26
FE que ya se produce industrialmente y que

LO QUE DISTINGUE A LAS MAQUINAS FARESIN
ES EL ALTO RENDIMIENTO Y SU EXCELENTE VERSATILIDAD,
JUNTO CON LA CALIDAD DE CONSTRUCCION.

~ FARESIN ESTA DESARRULLANDU i 5

realmente ha revolucionado el mundo de los
manipuladores telescépicos.

Al mismo tiempo, Faresin trabaja continua-
mente para actualizar y mejorar su gama de
maquinas y creo que el 2021 estara lleno de
novedades para nosotros.

Mov.- ;Como veis el mercado para el aho
que viene?

Alberto Caon.- Lo positivo después de un pe-
riodo dificil y recesivo es que debe seguir un
periodo de desarrollo.

Nuestra vision para 2021 es absolutamen-
te positiva y en expansion. Faresin, gracias a
sus solidos cimientos, nunca ha dejado de in-
vertir en nuevos proyectos, al contrario, ha in-
crementado su compromiso en este sentido.
Si consideramos el mercado latinoamerica-
no, prevemos un salto importante en nuestro
negocio respecto al 2020 y ciertamente gra-
cias a ALO sentimos que actuaremos como
protagonistas.

EL MODELO 6.26 FE YA SE
PRODUCE INDUSTRIALMENTE

Y QUE REALMENTE

HA REVOLUCIONADO EL MUNDO
DE LOS MANIPULADORES
TELESCOPICOS.




ALO Group vy ALO Lift by Faresin
contindan su avance a lo mas alto

La empresa lider en el mercado de altura re-
cientemente reforzé su presencia ALO Lift by
Faresin en el norte de Chile con la inaugu-
racion de su center+ en la Zona Franca de
Iquique, amplié sus horizontes con el desem-
barco de sus operaciones en Colombia, po-
tenciando asi nuevas lineas de negocios en
Latinoamérica.

“Si bien tenemos una trayectoria, infraestruc-
tura y flota que respaldan nuestro rol de lider
en el mercado de la altura y de Manipulado-
res Telescopicos, nuestra busqueda por me-
jorar no termina”, explica la Gerente de ALO
Ventas, Carla Pérez, “(...) por eso es que se-
guimos ampliando nuestra oferta de solucio-
nes, y mejorando la experiencia que brinda-
mos a quienes nos eligen”.

Los Manipuladores Telescépicos estan dirigi-
dos a los sectores de construccion, alta mi-
neria y proyectos fotovoltaicos que actual-
mente se desarrollan en Chile y otras sedes
de ALO Group en Latam.

En lo referente a las ventas, Pérez agrega que
“nos preocupamos de mantener una relacion
estrecha con nuestros clientes. No sélo para
cuidar nuestras lineas comerciales, sino tam-
bién para reforzar el lado humano que es tan
importante y que es parte del nlcleo de nues-
tra compahia. Nuestra propuesta es ser cer-
teza de buen negocio. Siempre hemos tenido
el apoyo de fabrica Faresin en la parte comer-

Carla Pérez, Gerente de ALO Ventas

cial, técnica y de ingenieria, considerando que
es una de las mejores marcas en el mundo”.

“Lo mas importante en estas épocas tan de-
safiantes ha sido mirar nuestros valores y
principios de empresa y llevarlos a la prac-
tica: nuestro respeto por los clientes, nues-
tro compromiso con los acuerdos tomados y
nuestra misién de brindar a la industria las
soluciones de altura que necesita”, afiade.

. ‘."
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Felipe Caro, Jefe de Servicio Técnico ALO
Lift, menciona que “la versatilidad que tienen
los Manipuladores Telescopicos para trabajar
en distintas clases de terreno junto a la co-
modidad que tiene el operador al utilizar los
equipos distinguen a la marca ALO Lift by Fa-
resin en el mercado”.

Por su parte, Rodrigo Hermosilla, Gerente de
Zona Centro y Sur de ALO Rental Chile, area
de alquiler de maquinarias del grupo, expli-
ca que “hoy tenemos un muy buen stock de
Manipuladores ALO Lift by Faresin, con la
flota mas moderna del mercado. Estamos lo-
grando muy buenos resultados en varias in-
dustrias, gracias a la gran capacidad de res-
puesta y calidad que tenemos”.

Respecto de la presencia de ALO Rental en
el sector de la construccién, mineria, foto-
voltaicas e industrias, el gerente detalla que
“lo que nos diferencia de las deméas empre-
sas de arriendo es la capacidad de respon-
der con las unidades que el cliente necesita,
ya que en todos los segmentos tenemos una
amplia variedad de soluciones, todas siem-
pre de primer nivel”.

Entre 2019 y 2020 existen muchos proyec-
tos con grandes clientes que prefieren ALO
Lift by Faresin, especialmente en el norte de
Chile, con un rendimiento exitoso.

Se espera seguir en la misma senda de los Ul-
timos afios con un récord de ventas de Mani-
puladores aca en Chile de la marca Faresin.
Para el 2021 se proyectan al mismo tiempo
grandes expectativas para poder cumplir con
entregas y ventas.

Apuntando a la reactivacién del mercado,
ALO Group ha desarrollado una serie de no-
vedades y el reforzamiento de su catalogo de
manipuladores telescépicos ALO Lift.
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ELEVA TUS EXPFECTATIVAS
BY FARETN

Felipe Caro, Jefe de Servicio Técnico ALO Lift
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ANDRES

FERRER

Entrevista a Andrés Ferrer,
CEO de Omawa Huella Ecologica.

¢Dehes medir tu huella de carbono como empresa?

Si alguna vez te has preguntado si tu empre-
sa es sostenible, sigue leyendo porque vas
a darte cuenta de las posibilidades que se
abren ante ti. Si por el contrario piensas que
la sostenibilidad y el concepto “huella de car-
bono” no va contigo, también debes seguir
leyendo, porque tarde o temprano tendras
que medir tu huella de carbono.

A dia de hoy existen leyes aprobadas que exi-
gen que se mida la huella de carbono en An-
dalucia, Baleares y Catalufia y estan en fase
de desarrollo en el resto de Comunidades
Auténomas.

Hemos entrevistado a Andrés Ferrer, CEO de
Omawa Huella Ecolégica, una empresa que
asesora a las empresas que quieran embar-
carse en este viaje sin retorno que es la sos-
tenibilidad, pero la de verdad, no la que toda
empresa escribe en su misién empresarial.
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Cuando conoces a una persona, te das cuen-
ta enseguida si esa persona sabe de lo que
habla o no. Os puedo decir que Andrés es un
experto en el tema, que no dudéis en llamar-

le para que os explique que pasos tenéis que
dar a nivel empresarial, porque la medicion
de la huella de carbono es algo que ha veni-
do para quedarse, y cuanto antes empecéis

LA HUELLA DE CARBONO ES UN INDICADOR QUE MIDE

EL IMPACTO SOBRE EL CLIMA DE UN INDIVIDUO, DE UNA EMPRESA,
DE UNA ACTIVIDAD, ETC., Y PARA ELLO LO QUE HACE FALTA

ES HACER UN INVENTARIO DE GASES DE EFECTO INVERNADERO,

0 SEA, LOS GASES QUE PROVOCAN ESE CALENTAMIENTO GLOBAL,

EXPRESADO EN TERMINOS DE C02.
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EN ESTE SENTIDO, LOS PAISES
ESTAN LEGISLANDO EN ESTE
MOMENTO NORMATIVA PARA
REDUCIR LAS EMISIONES DE
GASES DE EFECTO INVERNADERO,
CON LA INTENCION DE ALCANZAR
LA NEUTRALIDAD CLIMATICA

EN 2050, Y AUNQUE PARECE

QUE ESTA MUY LEJOS,

2050 ES MANANA.

a tomar conciencia de ello, mejor. Es amigo,
ya le he explicado que nuestro sector es Uni-
co y que se divertira mucho. jEspero que os
guste la entrevista!

Mov.- ;Qué es la huella de carbono y por
qué es importante medirla?

Andrés Ferrer.- La huella de carbono es un
indicador de sostenibilidad que lo que mide
es la cantidad de CO2 que estamos emitien-
do por hacer cualquier actividad.

Esa huella de carbono se mide en términos
absolutos de CO2, pero nosotros lo denomi-
namos CO2 equivalente, porque hay otros
gases de efecto invernadero, como por ejem-
plo el metano, que también provocan un ca-
lentamiento global y tienen una correlacion
0 equivalencia de transformacion a unidades
de CO2. Para entenderlo, la huella de carbo-
no es un indicador que mide el impacto so-
bre el clima de un individuo, de una empre-
sa, de una actividad, etc., y para ello lo que
hace falta es hacer un inventario de gases de
efecto invernadero, o sea, los gases que pro-
vocan ese calentamiento global, expresado
en términos de CO2.

Mov.- Para empresas dentro del sector del
alquiler de maquinaria y de la maquinaria
en general, ;por qué es importante medir
la huella de carbono?

Sr. Ferrer.- El cambio climatico se ha demos-
trado que es el causante del mayor proble-
ma que tenemos en este momento, aparte
del Covid. EI cambio climatico es un proble-
ma de sobrecalentamiento del planeta por el
efecto de los denominados gases de efecto
invernadero y esto se mide en términos de
CO2. En este sentido, los pafses estan legis-
lando en este momento normativa para re-
ducir las emisiones de gases de efecto in-
vernadero, con la intenciéon de alcanzar la
neutralidad climatica en 2050, y aunque pa-
rece que estad muy lejos, 2050 es mafiana.

En 2020 tenfamos que haber reducido un
20% las emisiones de CO2 con respecto a

1990, y ahora se pretende llegar a 2030 con
una reduccion del 55%.

Esto significa qué si yo como empresa y quie-
ro reducir un 55% mis emisiones de CO2
para cumplir los objetivos europeos y acce-
der a la financiaciéon que hay detras de todo
esto, debo marcar mi punto de inicio y trazar
una hoja de ruta para conseguirlo, y para ello
tengo que empezar por calcular la huella de
carbono de mi empresa.

Mov.- Ya sabes que muchas empresas
enarbolan la bandera de la sostenibilidad,
pero pocas actian en consecuencia. Este
calculo de huella de carbono, ;lo hacen
las empresas de manera altruista para
conocerlo y mejorarlo o existe una ley que
obligue a medirlo? ;Por qué una empresa
deberia medir su huella de carbono?

Sr. Ferrer.- Como estamos diciendo, todo
esta basado en politicas europeas, las cuales
evidentemente tienen su fundamento legal.

A dia de hoy, existen leyes aprobadas que exi-
gen que se mida la huella de carbono en An-

empezar por hacer un inventario de los gases
de efecto invernadero ligado a su actividad.

Desde Omawa intentamos asesorarles bien
y explicarles la terminologia y los procesos
que deben realizar. La mayoria de las veces
son conceptos desconocidos para la mayo-
ria de ellos. Lo primero que debemos hacer
es identificar los focos de emision. Por ejem-
plo, cuanto combustible fésil (gasoil, gasoli-
na, gas natural, etc.) consumen. Hay que ver
el consumo eléctrico que se genera, ya que
la energia eléctrica no es 100% renovable la
mayor parte de las veces. Otros focos de emi-
sién son los aparatos productores de gases de
efecto invernadero, hay que ver cuéntos ex-
tintores, aires acondicionados o refrigerantes,
etc., existen en la empresa.

En definitiva, se trata de hacer un estudio
para conocer con exactitud la generacion
de emisiones. Esto es algo muy interesante
porque te permite conocer datos que en las
empresas a lo mejor nunca se han tenido en
cuenta ni se han preocupado por ellos, pero
que repercuten en tu cuenta de resultados.

A DIA DE HOY, EXISTEN LEYES APROBADAS QUE EXIGEN QUE SE MIDA
LA HUELLA DE CARBONO EN ANDALUCIA, BALEARES Y CATALUNA
YESTAN EN FASE DE DESARROLLO EN EL RESTO DE COMUNIDADES
AUTONOMAS. ACTUALMENTE, SE ESTA DEBATIENDO EN EL CONGRESO
EL PROYECTO DE LEY DE CAMBIO CLIMATICO DONDE SE HABLA
PRECISAMENTE DE ESA TRANSICIGN CLIMATICA Y COMO ABORDARLA.

dalucia, Baleares y Catalufia y estan en fase
de desarrollo en el resto de Comunidades Au-
ténomas. Actualmente, se esta debatiendo en
el Congreso el proyecto de Ley de Cambio Cli-
matico donde se habla precisamente de esa
transicion climatica y cémo abordarla. Légica-
mente, en ella se habla de la huella de carbo-
no. Esta Ley estd en tramite de aprobacion,
por lo que no tenemos todavia una Ley que
obligue a su calculo, pero tenemos algunas le-
yes autonémicas que sf que lo exigen. A dia
de hoy, dependiendo de donde esté ubicada
la empresa, estara mas o menos obligada a su
calculo, pero en un afio (2021), suponemos
que la Ley Nacional se habra aprobado y to-
das las empresas grandes o medianas van a
estar obligadas a calcularlo.

El objetivo de descarbonizacién es un objeti-
vo comun y global.

Mov.- Una empresa que quiera medir su
huella de carbono, ;por donde tiene que
empezar?

Sr. Ferrer.- Una empresa que quiera dar el
paso y reducir su huella de carbono, lo pri-
mero que tiene que hacer es asesorarse y

Cuantas mas emisiones produce una empre-
sa, mas beneficios econémicos se nos esca-
pan. Si yo reduzco mis emisiones de CO2,
estoy ahorrando dinero. Lo que no se cono-
ce, no se puede gestionar, por tanto, este cal-
culo puede ser una férmula para llegar a ges-
tionar algo que normalmente no se hace en
la empresa, por eso las empresas necesitan
un asesoramiento serio y profesional.

Una vez hecho ese inventario de gases de
efecto invernadero, se pasa a calcular la hue-
lla de carbono. Esto se hace mediante una
normativa ISO, una metodologia estandariza-
da a nivel internacional para que sea compa-
rable y todo el mundo lo haga sobre el mismo
sistema, y con una serie de factores de emi-
sion que estan estipulados legalmente.

A partir de aqui se auditan esos datos con un
auditor acreditado y posteriormente se obtiene
el sello de la ISOy a su vez podemos registrar el
calculo en el Ministerio para la Transicién Eco-
l6gica y el reto Demografico. A continuacion,
inscribimos nuestro calculo en el Ministerio y
eso otorga una certificacion propia, donde dice
que tus calculos son reales y veraces.
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Mov.- Mas o menos ese procedimiento,
¢cuanto suele tardar?

Sr. Ferrer.- Eso depende de la agilidad de
cada empresa. Normalmente en menos de
dos meses se puede tener. Lo que se puede
dilatar es el proceso de registro, porque de-
pendes de la Administracién Publica.

Mov.- Una vez que la empresa obtiene la
ISO que le acredita, ¢qué ventajas tiene la
empresa o en qué medida le compensa a la
empresa haber hecho ese esfuerzo?

SE AUDITAN ESOS DATOS CON UN AUDITOR ACREDITADO
Y POSTERIORMENTE SE OBTIENE EL SELLO DE LA 1S0 Y

Sr. Ferrer.- Una vez que tienes tu calculo, el
primer beneficio es conocer los datos para
poder gestionar cosas que no conocias de tu
empresa, eso es un beneficio, que puede ser
intangible, pero que los empresarios cada vez
lo valoran méas. Ademas, es una cuestion de
estrategia y posicionamiento empresarial, por-
que este es un tren que todos vamos a coger
mas pronto o mas tarde, la diferencia es que
si compro el billete el primero, podré elegir
asiento e incluso podré vender que soy el pri-
mero o de los primeros, pero si me compro el

A SU VEZ PODEMOS REGISTRAR EL CALCULO EN EL MINISTERIO
PARA LA TRANSICION ECOLOGICA Y EL RETO DEMOGRAFICO.

A CONTINUACION, INSCRIBIMOS NUESTRO CALCULO EN EL
MINISTERIO Y ESO OTORGA UNA CERTIFICACION PROPIA,

DONDE DICE QUE TUS CALCULOS SON REALES Y VERACES.

SE TRATA DE HACER UN ESTUDIO
PARA CONOCER CON EXACTITUD
LA GENERACION DE EMISIONES.
ESTO ES ALGO MUY INTERESANTE
PORQUE TE PERMITE CONOCER
DATOS QUE EN LAS EMPRESAS

A LO MEJOR NUNCA SE HAN
TENIDO EN CUENTA NI SE HAN
PREOCUPADO POR ELLOS, PERO
QUE REPERCUTEN EN TU CUENTA
DE RESULTADOS. CUANTAS

MAS EMISIONES PRODUCE UNA
EMPRESA, MAS BENEFICIOS
ECONOMICOS SE NOS ESCAPAN.
S1 YO REDUZCO MIS EMISIONES DE
£02, ESTOY AHORRANDO DINERO.

billete a Ultima hora cuando es obligatorio, me
daran el billete que sobre y no podré ni ele-
gir asiento ni vender esto como imagen, por-
que seré uno mas en el tren, ;por qué no co-
ger ese tren antes que los demas y asi poder
posicionarte, comunicar y tener una estrategia
real de comunicacién y marketing sostenible?
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Hoy en dia, si haces una ISO 9000 no lo co-
municas porgue eres uno mas, todo el mun-
do la tiene. Pero una ISO de huella de car-
bono, lo vendes a lo grande, porque eres
pionero. Al final tiene un componente de
gestion, que puede ahorrar costes en la em-
presa, y un componente de comunica-cion,
marketing y posicionamiento estratégico, y
una tercera, poder cumplir unos ciertos re-
quisitos minimos que nos estan exigien-
do para ser competitivos en el sector.Y ade-
maés, Si eres una empresa que se mueve en
el mundo de la construccién, vas a tener un
plus afiadido, porque la mayoria de las licita-
ciones publicas estan exigiendo tener medi-
da la huella de carbono para poder licitar. De
hecho, nosotros estamos trabajando con mu-
chas constructoras para esto.

Mov.- Entiendo que las constructoras que
la obtengan lo primero que hagan sera exi-
girlo a sus proveedores.

Sr. Ferrer.- Eso es, los criterios de contrata-
cion publica del Estado con la nueva norma-
tiva obligan a incorporar criterios ambientales
y sociales, y el criterio ambiental méas exten-
dido en la contratacién publica es la huella
de carbono. Por ejemplo, a nosotros nos con-
tacté hace unos dias una empresa de ges-
tion de espacios deportivos, para pedirnos la
certificacion porque se la habian pedido para
renovar la concesion de unos polideportivos.

Los contratos del sector publico en movilidad
y transporte, también estan exigiendo el cal-
culo y la reduccion de huella de carbono, si
quieres optar a conseguir las concesiones del
transporte publico. Es algo que es imparable,
es adelantarte a lo que viene, e incluso, te
dirfa, ir a remolque de lo que esta pasando,
porque ya hay muchas licitaciones publicas
que lo estan pidiendo.

CUANDO MIDES TU HUELLA
DE CARBONO, HAY QUE TENER
EN CUENTA QUE ES

UN COMPROMISO QUE
ADQUIERES A LARGO PLAZ0.

SI ERES UNA EMPRESA QUE SE MUEVE EN EL MUNDO

DE LA CONSTRUCCION, VAS A TENER UN PLUS ANADIDO, PORQUE
LA MAYORIA DE LAS LICITACIONES PUBLICAS ESTAN EXIGIENDO
TENER MEDIDA LA HUELLA DE CARBONO PARA PODER LICITAR.

Mov.- ;Hay mas pasos que las empresas
puedan dar para seguir avanzando en este
sentido?

Sr. Ferrer.- Cuando mides tu huella de carbo-
no, hay que tener en cuenta que es un com-
promiso que adquieres a largo plazo, por-
que en los informes financieros van a pedir
como estamos reduciendo la huella de carbo-
no. Cuando adoptas este compromiso, noso-
tros ayudamos en un plan de reduccion, hay
que pensar como la voy a reducir. Siempre
hay campo de mejora. ;Por qué? Porque el
afio que viene voy a tener que volver a medir,
y veré si he reducido. EI 2030 hay un objetivo
que es reducir la huella de carbono un 55%.
Cuanto antes empiece a reducir, mas tiempo
tendré para hacerlo.

Ademas, de ese plan de reduccion que
tengo que ir implementando poco a poco,
calibrando con mis inversiones como em-
presa, tengo la opcion de que todo aque-
llo que no puedo reducir puedo plantear-
me compensar.

Mov.- ; Qué maneras hay para compensarlo?
Sr. Ferrer.- En Espafa. lo mas comodo es
compensar comprando bonos de carbono
o0 haciendo forestaciones o reforestaciones,
plantaciones de arboles. Hay proyectos de
compensacién homologados en Espafa.

Mov.- ;Qué pasa si de un ano para otro la
empresa no reduce su huella de carbono?
¢Compensa mas? ;En qué porcentaje se
debe ir reduciendo la huella de carbono,
para considerarse una buena actuacion
por parte de la empresa?

Sr. Ferrer.- Si una empresa incrementa su
huella de carbono en vez de reducirla, no
pasa nada, pues es algo que puede ocurrir.
Esta situacion puede darse por ineficiencias
en el sistema productivo y esto interesa co-
nocerlo, pues suelen ir acompafiados de un
incremento de costes, o pueden venir por un
incremento en la produccién acompafiado
de un crecimiento empresarial, entonces en
este segundo caso, al final puede que el in-
cremento sea en términos de numero, pero
no en términos de unidad funcional.

Ante estas situaciones lo principal es averiguar
por qué ocurre y redefinir el plan de mitigacion
para reducir la huella de carbono, y en base a
esto puede ser que si quieres trabajar en clima
neutro compenses mas, 0 que lo mantengas
como estd. Esto ya depende de muchos facto-
res y de la estrategia de la empresa.

Nosotros no creemos en establecer un mini-
mo de reduccion, pues esto depende de mu-
chos factores, tales como el presupuesto, la
capacidad para trabajar la huella de carbono,
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etc. Lo importante en la huella de carbono es

b . reducirl b | 1
;au.ei;;ﬁfrgfejo‘jaﬁg'gﬁeg;”noaesseuana"c‘g“nfpse‘? EN CLIMA NEUTRO, TODAVIA HAY POCAS EMPRESAS. PARA OUE TE HAGAS
ticién, Ia clave estén en hacer lo que se pue- UNA IDEA, EN ESPANA EL REGISTRO DEL MINISTERIO PARA LA TRANSICION
da cuando se pueda, pero en la buena direc- - -
cion. Si un afto reduces un 5% perfecto, si no ECOLOGICA Y EL RETO DEMOGRAFICO TIENE AHORA MISMO UNOS 2.700
reduces y no incrementas no pasa nada, si
incrementas no hay que preocuparse, lo im- REGISTROS DE ENTRADA, LA MITAD DE ESTOS CORRESPONDEN APROXIMADAMENTE
AN AariionoLasu Oyl \ ENTIDADES REGISTRADAS (AQUI CONTAMOS EMPRESAS Y ADMINISTRACIONES
h jor. C decia, ist inimo, 1 1 i
o Sng‘gohrecg;”ge‘fei;fpgz‘;fxa'sczlucﬁ,;”r”y”;gr PUBLICAS). A 1 DE ENERO DE 2019 HABIA EN ESPANA 3.343.197 EMPRESAS
consciente de los impactos de tu empresa, ACTIVAS, UNOS 8.200 AYUNTAMIENTOS Y DIPUTACIONES, Y MAS DE 5.500

ya es una buena actuacion. -

EMPRESAS PUBLICAS, ESTO QUIERE DECIR QUE MENOS DE UN 57% DE
Mov.- ;Vuestra empresa lleva todo el pro-
ceso, desde el estudio, valoracion, certifi- LAS EMPRESAS Y ADMINISTRACIONES EXISTENTES TIENEN SU HUELLA

cacion, y compensacion?
Sr. Fer’reyr‘_ Esg es. Como esto es a|go nuevo DE CARBDNU CALCULADA DE MANERA DFICIAL.
para muchas empresas, nosotros hacemos un
acompafiamiento continuo durante todo el pro-
ceso para ir guiandolas. Nosotros comenzamos
desde el primer contacto explicando para qué
sirve dar este paso y para qué va a servir, pero
no solo a nivel directivo, también a todos los ni-
veles de la empresa, porque para reducir las
emisiones de CO2 tiene que contribuir todo el
mundo dentro de la misma. De nada sirve que
tl como director general estés muy concien-
ciado, si luego el personal que forma la empre-
sa no tiene esa concienciacion. Es un proceso
en el que acompafiamos a la empresa, desde
el célculo, en el proceso de auditoria, el aseso-
ramiento para conseguir las compensaciones y
la comunicacion externa.

Todo esto es un proceso de evolucion conti-
nua al que te comprometes. Date cuenta de
que todos los afios se hacen los calculos y hay
que volver a plantearse cémo hacerlo. Es un
proceso de transicién con poca inversion en la
empresa. Si conoces y sabes como puedes ir
haciéndolo poco a poco, los célculos cada vez
son mas sencillos y requieren menos tiempo
por parte de la empre-sa, cada vez seran mu-
cho més é&giles los procesos, y entonces de
verdad la huella de carbono sera un KPI (in-
dicador clave de gestion) verdaderamente Util
para la direcciéon de la empresa.

Mov.- Omawa ha trabajado con Loxam
Hune para medir la huella de carbono. ; Es
la primera empresa de alquiler de maqui-
naria que da este paso?, ;Como ha sido el
proceso?

Sr. Ferrer.- En este sector si. Nosotros tra-
bajamos mucho en el sector agroalimentario
y en el industrial, pero no hablamos hecho
nada en el alquiler de maquinaria. Ha sido
un proceso muy gratificante pero también te
digo, probablemente ha sido una de las hue-
llas de carbono mas complejas a la que nos
hemos enfrentado por la tipologia de servicio.
Como te he dicho antes, nosotros trabajamos
mucho con la industria, y en este sector es
més sencillo localizar las cosas.

Una empresa como Loxam Hune que mueve
el volumen de maquinaria que ellos mueven,
con la penetracion territorial que tienen 'y con la
prestacion de todos sus servicios, no es lo mis-
mo que medir una industria, donde todo esta
muy bien localizado y con una tipologia muy
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sencilla de calcular. La verdad que ha sido un
proyecto muy gratificante y ha sido un reto. Lo
normal cuando hacemos huella de carbono es
que una empresa calcule el Alcance 2 para ir
entrando en calor, pero con Loxam Hune he-
mos ido al triple Alcance, y hemos llegado has-
ta la compensacion de su huella de carbono.

Ademas lo hemos hecho bajo una normativa
nueva, la Ultima versién de la normativa. Esto
supone un trabajo muy profundo.

Mov.- Habiendo visto el sector, ;veis que
hay mucho recorrido de mejora?

Sr. Ferrer.- Siempre hay recorrido de mejora.
Para que te hagas una idea, en el alcance 1
y 2 la capacidad de mejora es relativa, pero
cuando incluimos el alcance 3 que son to-
das las emisiones de tus proveedores, de tus
clientes, de tus trabajadores, de las compras,
etc, el recorrido de mejora es infinito, porque
hay criterios de compra de proximidad, po-
demos incentivar a los empleados a que ven-
gan en transporte publico o incluso en bici-
cleta. Podemos trabajar con los proveedores,
seleccionando qué tipo de proveedores son
mas sostenibles, tenemos que pensar en la
maquinaria que vamos a comprar, porque
tiene unas emisiones derivadas de esto, y no-
sotros las estamos midiendo como empresa.

Que el campo de mejora sea infinito es bue-
no porque es un incentivo para cada nuevo
afio, como una competicién que nos lleva a
ir mejorando poco a poco, pero siempre hay
que tomarlo con filosofia dentro de la em-
presa. El ir de O a 100 no existe, no com-
pites con nadie sino contigo mismo, por lo
que cualquier mejora que hagas cada afio va
a ser buena. Ademas, tienes que ser sensa-
to en las mejoras, porque mejorar conlleva
una inversion econémica. Es verdad que a la
larga vas a ahorrar dinero, por lo que tienes
que equilibrar esa mejora con unos ratios y
programartelo en el tiempo, ir poco a poco
midiendo y mejorando, y va a generar una
gran satisfaccién contigo mismo, con tus tra-
bajadores y con tus proveedores, acentuan-
do ademés tu compromiso medioambiental.

Mov.- Trabajando con Loxam Hune, ;has
visto un buen feedback por parte de todo el
equipo con el que habéis trabajado?

Sr. Ferrer.- Hasta el dia de hoy si. Muy bue-
no. De hecho, nosotros hemos aprendido
tanto como ellos, porque hemos conocido
como funciona una empresa de estas carac-
teristicas. Teniamos un reto importante pero
queda mucho por hacer, aun estamos em-
pezando. Estamos en este momento viendo
en este proyecto lo que se puede hacer para
mejorar. Lo que acabamos de hacer ahora es
ir al médico, nos han diagnosticado, y nos
han dado un diagndéstico donde nos han co-
municado que estamos aqui.

Mov.- ;Y en qué punto del recorrido esta
Loxam Hune?

Sr. Ferrer.- No estéd nada mal para el tamafio
de empresa que tiene. No es facil comparar,
pero si que hemos hecho un analisis a nivel
internacional con otras empresas del sector
y podemos decir que esta bien. Pero obvia-

mente el afio que viene estard mejor, porque
ahora tiene un valor, un KPI nuevo que esta
midiendo para mejorar, y saben en qué para-
metros deben mejorar. Lo dificil viene ahora,
ahora hay que cumplir todo.

Mov.- ;Seguis asesorandoles continuamen-
te?

Sr. Ferrer.- Estaremos trabajando y aseso-
randoles en otros procesos de mejora con-
tinua, porque el objetivo que se ha propues-
to Loxam Hune es la mejora continua, esto
le va a llevar en Espafia a ser lider, pero con
las decisiones de compensacion que se es-
tdn tomando a nivel internacional, no hemos
encontrado ninguna empresa que esté en el
punto en el que que ellos estan.

Mov.- A nivel internacional, ;hay muchas
empresas que hagan estos proyectos?

Sr. Ferrer.- A nivel internacional hay buena
voluntad, incluso hay empresas que llevan
muchos mas afios que Loxam Hune calcu-
lando su huella de carbono, pero ninguna ha
tomado la determinacion de Loxam Hune de
“voy a trabajar en clima neutro”. Dicen que
van a ser clima neutro en 2030, pero para
esto faltan 10 afios.

Mov.- En Espana, ;hay muchas empresas
que estan trabajando para llegar a “clima
neutro”?

Sr. Ferrer.- En clima neutro, todavia hay po-
cas empresas. Para que te hagas una idea,
en Espafia el registro del Ministerio para la
Transicion Ecolégica y el Reto Demografi-
co tiene ahora mismo unos 2.700 registros
de entrada, la mitad de estos corresponden
aproximadamente a entidades registradas
(aqui contamos empresas y administraciones
publicas). A 1 de enero de 2019 habia en
Espafia 3.363.197 empresas activas, unos
8.200 ayuntamientos y diputaciones, y mas
de 5.500 empresas publicas, esto quiere de-
cir que menos de un 5% de las empresas y
administraciones existentes tienen su huella
de carbono calculada de manera oficial.

Esto nos da una idea de todo el campo que que-
da por recorrer. Loxam Hune no sélo esta lide-
rando su sector en este terreno, sino que esta
liderando una politica-empresarial. En este sec-
tor y en la construccién no hay practicamente
empresas que estén trabajando el clima neutro.

Mov.- Cualquier empresa del sector que
quiera contactaros, la primera pregunta
que se haran es...si Omawa ha trabajado
con Loxam Hune, ¢{es seguro que yo ofrez-
ca mis datos a esta empresa que tiene tan-
tos datos de mi competencia? ;Trabajais
con empresas que son competidoras?

Sr. Ferrer.- Creo que esta pregunta es muy in-
teresante. Una empresa puede plantearse esta
cuestion, pero para su tranquilidad, Omawa es
una empresa seria que defiende los intereses de
todos sus clientes y por ello, cumplimos con ri-
gurosos protocolos de confidencialidad. Aseso-
ramos a empresas de todos los sectores y en
muchos casos son competencia entre ellos, eso
no redunda en una desventaja para la empre-
sa que nos contrata. Nuestra labor es asesorar a
nuestros clientes, independientemente de quié-

OMAWA ES UNA EMPRESA SERIA
QUE DEFIENDE LOS INTERESES

DE TODOS SUS CLIENTES Y

POR ELLO, CUMPLIMOS CON
RIGUROSOS PROTOCOLOS DE
CONFIDENCIALIDAD. ASESORAMOS
A EMPRESAS DE TODOS LOS
SECTORES Y EN MUCHOS CASOS
SON COMPETENCIA ENTRE

ELLOS, ESO NO REDUNDA EN UNA
DESVENTAJA PARA LA EMPRESA
QUE NOSX CONTRATA. NUESTRA
LABOR ES ASESORAR A NUESTROS
CLIENTES, INDEPENDIENTEMENTE
DE QUIENES SEAN

nes sean. Ofrecemos el mismo servicio a todos
y lo hacemos siempre aportando lo mejor para
ellos y cumpliendo con los contratos de confi-
dencialidad que se firman con cada cliente. Se
trata de crear un entorno de confianza y a noso-
tros esto nos interesa tanto o mas que al cliente,
que esté satisfecho y que su proyecto sea Unico.

Mov.- Hemos hablado de empresas de al-
quiler, pero ;es importante también para
las empresas que son fabricantes y distri-
buidores?

Sr. Ferrer.- Por supuesto que si, la huella de
carbono es para todas las empresas y en este
caso, los fabricantes y distribuidores tienen un
papel muy importante en la huella de carbono.
Ellos producen y distribuyen los equipos que
una empresa como Loxam Hune puede utilizar
en su negocio, entonces que estas empresas
reduzcan su huella de carbono va a beneficiar
a su cliente en la reduccion de lo que llamamos
alcance 3, o emisiones indirectas.

Tenemos que ver la Huella de Carbono como
algo que afecta a todos, y por tanto, todos te-
nemos que calcular y aportar en la reduccion y
eso es independiente del tipo de empresa que
seas. Los fabricantes pueden fabricar un pro-
ducto con mas o menos emisiones, es decir,
con mayor o menor huella de carbono embe-
bida en el proceso de fabricacion y para ellos
serd importantisimo el poder certificarlo o in-
cluso indicarlo en la etiqueta de su producto.

En el caso de la distribucién ocurre igual, de
ellos depende parte de las emisiones, pues
un sistema de distribucién poco eficiente
puede emitir mas CO2, y ser méas costoso
qué otro, por ello es importante reducir aqui.
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KOHLER .CHECKAPP
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Kohler Check App, una innovadora aplicacion
para monitorizar y hacer el mantenimiento
de los motores Kohler

La nueva app Kohler Check, una nueva aplicacion para teléfonos inteligentes que permite la monitorizacién y el

mantenimiento de los motores Kohler.

Los cambios ocurren ahora mas rapidamen-
te que nunca, y el servicio y el soporte re-
motos son imprescindibles en la relacion con
los usuarios finales. En Kohler quieren in-
crementar el nivel de soporte que brindan vy,
considerando que fabrican productos de alta
tecnologia, estan llamados a brindar el mis-
mo nivel de tecnologia en los servicios pos-
venta: para ello han desarrollado KOHLER®
Engines CheckApp, una nueva aplicacion
para teléfonos inteligentes para el control y
mantenimiento de motores Kohler, ahora en-
riquecida con una tienda digital de repuestos
originales Kohler.

KOHLER® Engines CheckApp es una linea
directa entre el usuario final y Kohler: desa-
parecieron los dias en los que los usuarios se
encontraban solos en las obras, intentando
resolver problemas de prueba y error sin nin-
gun tipo de soporte.

La aplicacion KOHLER® Engines proporcio-
na al usuario final una serie de ventajas que
optimizan y simplifican la gestiéon del motor
en comparacion con como se realizaban en
el pasado.

Es posible registrar en la app un numero ili-
mitado de motores para realizar un segui-
miento de toda la flota de motores Kohler, lo
que hace que la aplicaciéon sea extremada-
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mente ventajosa tanto para los usuarios fina-
les como para empresas de alquiler.

Para cada motor registrado, la aplicacion KO-
HLER® Check crea una descripcion general
del estado del motor, en otras palabras, un
perfil que proporciona las caracteristicas del
motor y su documentacion, incluidos videos
con tutoriales e que muestran cémo susti-
tuir piezas de repuesto y utilizar manuales de
mantenimiento, creando asf un canal directo
a la documentacion oficial de Kohler.

Finalmente, la aplicacion KOHLER® Check
ofrece una tienda digital de repuestos origi-
nales que se puede visualizar y comprar a
través de los distribuidores autorizados mas
cercanos, directamente desde la aplicacion.

DESCUENTOS
Los usuarios de KOHLER® Check disfrutan
de un descuento Unico en repuestos origi-

nales Kohler: 20% de descuento en la pri-
mera compra y 10% de descuento en todas
las compras posteriores a través de la apli-
cacion.

Estos son los precios mas bajos disponibles
en cualquier lugar para la compra de repues-
tos originales Kohler.

La interfaz de la tienda online es facil de usar
y proporciona una vista precisa de las piezas
necesarias para el mantenimiento de cada
motor individual, y el usuario puede adqui-
rirlos seleccionando al distribuidor autorizado
prefiera. Luego puede pagar a través de Pa-
yPal directamente desde la aplicacién, y re-
cibir su pedido en la direccion especificada,
0 bien recoger la pieza y realizar el pago en
cualquiera de las ubicaciones de la red ofi-
cial de Kohler especificadas en la aplicacion.

MANTENIMIENTO

Después de ingresar el nimero de serie del
motor durante la fase de registro, KOHLER®
Check muestra toda la informacién necesa-
ria para el mantenimiento béasico del motor,
lo que permite al usuario final gestionarlo de
forma totalmente independiente.

El sistema de notificacion de la aplicacion KO-
HLER® Check envia informacion sobre los in-
tervalos de mantenimiento y su caducidad.
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DIAGNOSTICOS

Ademas de gestionar el mantenimiento y so-
licitar repuestos originales para su entrega a
la direccién especificada, KOHLER® Check
también le permite ejecutar diagnosticos ge-
nerales en su motor. Para realizar diagnosti-
cos sobre el estado del motor, la aplicacion
se conecta a través de Bluetooth a Check
Plus, a un dispositivo instalado en el motor,
que permite una lectura ain mas precisa de
las horas de trabajo, ya que se comunica di-
rectamente con la unidad de control.

Hay dos versiones disponibles: Basic, un dis-
positivo que mide las vibraciones del motor
para establecer los intervalos de manteni-
miento, generando una serie de indicaciones
que se mostrara en la aplicacion KOHLER®
Check; y Plus, disponible para motores con
conector ‘Deutsch’, que permite una lectu-
ra alin mas precisa de las horas de trabajo,
ya que se comunica directamente con la uni-
dad de control.

Check Plus y Check Basic estan disponibles
para su compra a partir del 11 de noviembre
de 2020, y no estan incluidos en el descuen-
to ofrecido por la aplicacion KOHLER® Check

RED OFICIAL

Cada vez que realiza una compra, la aplica-
cién KOHLER® Check le permite buscar en-
tre los distribuidores oficiales de la red de
servicio de Kohler para seleccionar uno para

KOHLER CHECKAPP
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la recogida de las piezas compradas. Hacer
uso de la red oficial garantiza que el cliente
siempre reciba un repuesto original y le per-
mita hacer uso de los servicios de garantia
de Kohler.

La aplicacion es gratuita y ya esta disponible
para iOS y Android.
Mas informacién esté disponible en el si-
guiente enlace: https://kohlerpower.com/en/
engines/checkapp

Las griias espaiolas de HIAB, con dos aios
de mantenimiento y HiConnect Basic gratuitos

HIAB tiene una de sus fabricas méas importan-
tes en Zaragoza, donde se producen las grias
de mayor tamafio y mas sofisticadas. Como un
valor afladido ademas de la produccién nacio-
nal y ser el Unico fabricante de grias en Espa-
fia, HIAB Iberia ofrece a sus clientes que com-
pren una de dichas gruas antes de final de afio,
el mantenimiento gratuito durante los dos pri-
meros afos. Hay que recordar que también es-
tas gruas tienen dos afios de garantia, por lo
que afiaden 3 afios mas en la estructura.

Es una oportunidad Unica, donde los clien-
tes se despreocupan, pues a lo anteriormen-
te dicho, las gruas vienen equipadas con el
HiConnect Basic, que le permite en todo mo-
mento saber la posiciéon de su camién gria y
el trabajo que esta realizando, y todo ello de
forma gratuita.

No desaproveche esta oportunidad, uni-
ca en el mercado de gruas. Ver condicio-
nes de garantia y HiConnect Basic en la web:
www.hiab.com
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Os traemos una nueva seccion de seguridad en Izaje en
Latinoamerica de la mano de Pablo Herrera, Ingeniero Civil
Mecanico UTFSM/PUCYV, Licenciado en Ciencias de la Ingenieria
PUCV y Especialista en Grias e lzaje, que cada mes, nos traera
nuevas informaciones de Seguridad en lzaje.

Nos podéis mandar vuestras dudas a info@reddelgruero.cl y las
iremos publicando tanto en la revista como en las redes sociales.
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Pahlo Herrera, Especialista en izaje

en Latinoamérica y colahorador de Movicarga,
entrevista a Jorge Ricardo Espinel,

Director de RTA Respuesta Alterna

Respuesta Alterna es una empresa colom-
biana, que desde el 2009 se dedica a la pres-
tacion de servicios de inspeccion de equipos,
certificacion de personal y entrenamiento en
temas de seguridad en actividades de izaje,
levantamiento y movimiento de cargas y ma-
quinaria pesada. Estéd acreditada como un
Organismo de Evaluacion de la Conformidad
y ha sido reconocida a nivel nacional e inter-
nacional en todo lo referente a seguridad en
maquinaria de izaje de cargas y movimien-
to de tierras.

El Ingeniero Jorge Ricardo Espinel junto con
la Ingeniera Andrea Vera quien es la directo-
ra técnica, en el afio 2011, tuvieron la idea
de crear un encuentro con el propésito de
generar espacios de intercambio de cono-
cimientos, experiencias y buenas practicas
en seguridad, abordando diversos temas re-
lacionados con actividades de izaje, cargas
y maquinaria pesada. Para este primer en-
cuentro se reunieron en Bogota (Colombia)
durante 3 dias alrededor de 150 asistentes
y varias empresas internacionales como Ma-
nitowoc, The Crosby Group, North American
Crane Bureau (NACB) y nacionales como
Transportes Montejo, Mamut de Colombia y
Equion Energia.

El Sr. Espinel comenta que el Encuentro
Internacional de lzaje de Cargas, es un
evento que se realiza anualmente desde
el afio 2011 en Bogota y que ha sido re-
conocido como uno de los méas importan-
tes del pais y la region. Por ello, en el afio
2018 decidieron llevarlo a otras ciuda-
des del pais donde tuvo gran aceptacion
por parte del gremio; y es por eso que en
el aflo 2019, tomaron el riesgo de hacer-
lo fuera de Colombia y escogieron a Are-
quipa (Peru) como sede para el desarro-
Ilo del mismo y con el propésito de llevarlo
en un futuro a otros paises de Latinoamé-
rica y llegar a mas personas interesadas
en aumentar los conocimientos en estos
temas técnicos.

Ricardo comenta que en 10 afios de re-
corrido han contado con el apoyo de més
de 1000 asistentes y la participacion de
fabricantes de equipos y accesorios, or-
ganismos de certificacion de competen-
cias, empresas lideres en mantenimiento
y empresas de seguridad en actividades
de izaje de diferentes paises como EE.UU,
Canada, Ecuador, Perd, Argentina, Chile,
Espafia, entre otros; siempre reunidos con
un mismo proposito, mejorar los estanda-

res de seguridad, conocimiento y preven-
cién en las actividades de izaje de cargas.

El objetivo principal y por el cual RTA. Res-
puesta Alterna le sigue apostando a este tipo
de eventos, es generar una comunidad para
compartir conocimiento en este campo y asf
lograr mejores practicas de seguridad, gene-
rar avances en tecnologia y ser una fuente de
desarrollo profesional para todos los involu-
crados en este tipo de actividades.

El afio 2020 ha sido el afio de grandes cam-
bios y reinvenciones, por eso RTA Respues-
ta Alterna se suma y traslada su décima ver-
sién del Encuentro Internacional de Izaje de
Cargas al mundo virtual iniciando a lo largo
del afio con una serie de webinars mensua-
les donde se abordaron temas de gran in-
terés como Gestion de Riesgos en Activida-
des de lzaje de Cargas, Izaje de Personas
bajo Requisitos de ASME B30.23, Requisi-
tos de Inspeccién de Eslingas y Ganchos,
entre otros, para cerrar el ciclo con el panel
principal de conferencias en la 10 version
del encuentro los dias 26 y 27 de Noviem-
bre de 2020.

Pablo Herrera (Colaborador de Movicarga)
Ingeniero Civil Mecanico UTFSM/PUCV
Licenciado en Ciencias de la Ingenieria PUCV
Especialista en Gruas e Izaje
info@reddelgruero.cl
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Estudio sobre Govid de CEGE y ERA

La encuesta COVID se realiz6 en cooperaciéon con CECE y ERA. Se centré en parte en el tamafio de la empresa de la que son
miembros los encuestados. Las respuestas indicaron que la mayoria de ellos trabaja en organizaciones con menos de 50 empleados.
Sin embargo, las pequefias empresas generalmente se consideran las mas amenazadas por el impacto de la crisis del coronavirus.
Por lo tanto, el objetivo principal del articulo actual es explorar si existen algunas diferencias en el impacto de la crisis del
coronavirus en funcion del tamafo de la empresa y en el nimero de empleados.

¢{Qué tamafio tienen las empresas en las que trabajan los
distribuidores de la encuesta Covid?

A la pregunta de cuantos empleados trabajan en su empresa, mues-
tra que la mayoria de los encuestados trabaja en pequefias empresas
con un maximo de 5 empleados (29,3%). Por otro lado, las empresas
con un tamafio de 6 a 10 empleados fueron las menos representadas
en la muestra (16,9%). Los resultados para otros grupos son los si-
guientes: el 26,31% de los encuestados afirma trabajar en empresas
medianas con entre 11 y 50 empleados, y el 27,7% son miembros de
empresas con mas de 50 empleados.
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iLa crisis ha afectado a las empresas de forma diferente en
funcion de su tamafio?

El objetivo es explorar si los encuestados de empresas de diferen-
tes tamafios experimentaron el impacto de la crisis del coronavirus
de manera diferente. En primer lugar, comparan si varian en la for-
ma del impacto de la crisis. Independientemente del tamafio de la
empresa, en el nimero de empleados, y no descubren diferencias.
Este hallazgo permite confiar en los resultados de la muestra gene-
ral; por lo tanto, la mayoria de los encuestados de empresas de todos




los tamafios afirmaron que habian experimentado una disminucién
(57,6%) seguido de las respuestas que indicaban que no habfa cam-
bios (37,9%). Solo un pequefio numero de encuestados afirmé haber
experimentado un aumento (4,5%).

Sin embargo, los andlisis de los encuestados solo del grupo de dismi-
nucién proporcionaron resultados mas interesantes. A pesar de que
no hay diferencias estadisticamente significativas entre los grupos de
encuestados de empresas de diferentes tamafios, al comparar un im-
pacto (aumento / disminucion / sin cambios), parece que el grado de
disminucién varia algo entre los diferentes grupos de encuestados,
basados segln el tamafio de la empresa en la que trabajan.

Los encuestados de las empresas méas pequefias, que van desde 1
a b empleados, informaron la distribuciéon mas equilibrada de las op-
ciones. En comparacién con otros grupos de empresas, reportaron la
tasa més alta de disminucién (disminucién de hasta 10%). Sin em-
bargo, la mayoria de los grupos afirmaron haber sufrido disminucio-
nes superiores al 50% al mismo tiempo. Por lo tanto, aunque fueron
el grupo que en general inform6 la disminucién con menos frecuen-
cia, fue la disminucién mas alta de todos los encuestados.

¢Quiénes son las personas que trabajan en empresas de di-
ferentes tamanos?

A la luz de estos hallazgos, se explora mas a fondo quiénes son las
personas que trabajan en las empresas de diferentes tamafios segln
el tipo principal de negocio. La méas obvia es la diferencia entre las
empresas de venta de maquinas nuevas y antiguas. Cuanto mas gran-
de es la empresa, mas a menudo se centra en las ventas de maquinas
nuevas que en las ventas de maquinas usadas.

Esto nos lleva a la idea de que los resultados obtenidos para el tama-
fio de una empresa pueden explicarse en realidad por el tipo princi-
pal de negocio. Por lo tanto, se realizan mas analisis y descubren que
las empresas centradas en las ventas de maquinas usadas estaban
representadas con mayor frecuencia (en comparacién con otros tipos
de negocios) en la disminucién de la respuesta (cuando se conside-
ra la forma del impacto) y por debajo del 50% (disminucién de la pro-
fundidad del impacto).
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Aunque, la falta de una muestra mas grande no les permite realizar
analisis adicionales donde se considerarian todas las combinaciones
posibles del tamafio de la empresa y el tipo de negocio (por ejemplo,
comparar la empresa de ventas de maquinas nuevas con menos de
5 empleados y la empresa de ventas de maquinas usadas con mas
mas de 50 empleados), afirman que nsus hallazgos aun brindan a los
lectores resultados interesantes y una pista hacia déonde guiar su pro-
pia investigacion si planean alguna. También es importante tener en
cuenta que el tamafo de la empresa también se puede determinar
sobre la base de otros aspectos ademas del nimero de empleados.
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La linea de elevadores de pluma eléctricos de JLG
esta lista para elevar a América Latina en 2021

Nuevas maquinas ofrecen un enfoque mas ecolégico para el equipo de acceso.

JLG Industries, Inc., una empresa de Os-
hkosh Corporation [NYSE:OSK], present6
recientemente una linea completa de eleva-
dores de pluma eléctricos para la construc-
cion para regiones seleccionadas. Los ele-
vadores de pluma EC450AJ y EC520AJ de
JLG ofrecen alturas de trabajo de 15a 18 m
con una capacidad de la plataforma sin limi-
taciones hasta 250 kg. Estas méaquinas es-
tén equipadas con baterias de litio para que
el tiempo activo sea mayor, junto con trac-
cion de dos ruedas estandar. En 2021, JLG
tiene planificado ofrecer nuevas plumas en
América Latina.
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“A medida que JLG contintia expandiendo
su linea de maquinas eléctricas al merca-
do latinoamericano, estos nuevos elevadores
de pluma ofrecen una solucidon mas limpia
y ecolégica para los lugares de trabajo”, dijo
Luca Riga, gerente sénior de marketing para
el desarrollo de negocios en América Latina
de JLG. “Ofrecer nuevas soluciones urba-
nas, como los elevadores de pluma eléctri-
cos para la construccion, es un testamento
del compromiso continuo de JLG para ser Ii-
der innovador en la industria de acceso y ele-
vacion”.

Cuando se comparan con las maquinas de
combustién convencionales, el EC450AJ y
el EC520AJ de JLG ofrecen menores emisio-
nes y niveles de ruido, lo que los hace idea-
les para zonas urbanas y espacios de trabajo
interiores. Estas plumas también tienen ve-
locidades de elevacion y capacidades de la
plataforma comparables, junto con una bue-
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na maniobrabilidad en terrenos semi irregu-
lares. Las maquinas de propulsién eléctrica
también requieren menos piezas y no tienen
filtros, lo que ayuda a aumentar la confiabili-
dad y a reducir los costos de mantenimiento.

Otras caracteristicas de los EC450AJ vy
EC520AJ de JLG incluyen:
e Control de velocidad variable del motor que

proporciona eficiencia mejorada en el con-
sumo de combustible para reducir los cos-
tos de operacion.

e Un tiempo de elevacién completa hasta
50% mas rapido, lo que aumenta la efi-
ciencia de los trabajadores.

e Medio metro mas de alcance horizontal
que proporciona un area de trabajo mayor.

“A medida que los reglamentos para las emi-
siones contindan siendo mas estrictos en la
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region, los paises en América Latina tendran
el beneficio de estos elevadores de pluma
eléctricos preparados para el futuro”, afiadio
Hampden Tener, director general de gestion i

mundial de productos de JLG. “Ademas, los !
avances en el disefio de baterias han permi-
tido oportunidades de carga mas rapidas en
ambos modelos, lo cual proporciona regene-
racion de energia al descender”.

JLG fabric6 estos nuevos elevadores para
asegurar una potencia, tiempo activo y acce-
so a terrenos irregulares de la maquina simi-
lares a sus equivalentes diésel. Al compren-
der que el mercado global se esta moviendo
hacia mas soluciones eléctricas, JLG esta
buscando optimizar las flotas de sus clien-
tes al hacerlas mas sustentables, versatiles y
preparadas para el futuro.

En tanto que el EC450AJ y el EC520AJ son
modelos nuevos en la familia de produc-
tos JLG, JLG ha ofrecido el EC600SJ vy el
EC600SJP durante décadas junto con otros
modelos hibridos “hermanos” incluyendo el
HE00SJ y el HGOOSJP.

Para obtener més informacién acerca de la
linea completa de elevadores de pluma eléc-
tricos de JLG, visite https://www.jlg.com/
equipment/electric-hybrid-boom-lifts

Para obtener mas informacién acerca de
JLG®, visite www.jlg.com

166 MOVICARGA



NOTICIAS EXCLUSIVAS
REVISTA ONLINE

Top Recambios tiene a disposicion
del cliente un millon de neumaticos en stock

Con este hito, sin precedentes en Espaiia, Top Recambios pretende proporcionar la maxima cobertura posible a las necesidades de
sus clientes de maquinaria, aportando una garantia de servicio excelente, junto a una extensa gama de productos y marcas y, como
siempre, con el mejor precio desde la primera unidad.

Top Recambios, empresa valenciana espe-
cializada en la distribucién profesional de
neumaticos multimarca, supera los 100.000
m2 de almacenes propios, albergando en
sus instalaciones mas de 1 millén de neuma-
ticos en stock, lo que le convierte en el distri-
buidor con la mayor oferta de neumaticos de
Espafia y Portugal.

La COVID-19 ha hecho que los principales
fabricantes de neumaticos se vieran obliga-
dos a cesar o reducir la produccién de sus
fabricas. Esto ha supuesto que el suministro
de producto a los talleres, en mayor o menor
medida, se vea comprometido desde los Ul-
timos meses. “Hemos conseguido mantener
nuestro nivel de stock al 95%, lo que, unido
a la diversificacion de marcas que comercia-
lizamos y representamos —mas de 80 mar-
cas en total-, nos permite seguir ofreciendo
un servicio 24 horas ante cualquier necesi-
dad de nuestros clientes”, dice Juan Ramoén
Reig, director Comercial y adjunto a la Direc-
cion de Top Recambios.

Hoy en dia, muchos clientes afrontan un fu-
turo incierto y necesitan para salir adelan-
te que su proveedor sea un colaborador de
confianza que les permita trabajar con un ni-
vel de servicio excelente. “Nosotros almace-
namos por nuestros clientes. El concepto es
la simplicidad aplicada a todos los procesos:
lo tenemos toooodo”, afirma Alejandro Reig,
director de Compras y adjunto a la Direccién
de Top Recambios. Y continta: “La profe-
sionalidad y el precio nos hacen diferentes.

Nuestros clientes piden solo lo que necesi-
tan cuando lo necesitan, sin objetivos y sin
compromisos —lo que cada dia es mas im-
portante—, y con el mejor precio del que so-
mos capaces desde la primera unidad. Y, por
supuesto, sin sorpresas, con precios transpa-
rentes en facturas legibles”.

Top Recambios comercializa mas de 80
marcas de neumaticos, ofreciendo los pre-
cios mas competitivos y con total garantia.
“Hemos ido ampliando el listado de nues-

tras marcas comercializadas y representa-
das afio tras afio con el objetivo de poder su-
ministrar el producto més adecuado a cada
uno de nuestros clientes. Si todos los con-
ductores no tienen las mismas necesidades,
como distribuidores profesionales, debemos
pensar que todos los talleres no requieren de
las mismas soluciones”, comenta Juan Ra-
mon Reig. Y asegura: “Si nos focalizamos de
manera agil en aportar estas soluciones a los
problemas de nuestros clientes, proponien-
do alternativas realistas, de calidad y viables,
deberemos ofrecer el producto 6ptimo para
el cliente, por precio y calidad. De este modo,
nuestra actitud sera la garantia de su fide-
lidad, y no solamente el precio. Aspiramos,
pues, a ofrecer a nuestros clientes un pro-
ducto de la maxima calidad y a tener un nivel
de atencién excelente”.

Sobre Top Recambios

Desde una concepcion tradicional del recam-
bio, con una experiencia atesorada duran-
te tres décadas, en 1976 se puso en pie la
empresa que seria germen de Top Recam-
bios, S.L., una compafila 100% de capital va-
lenciano que, fundada en 1993, en estos Ul-
timos afios se ha centrado en la distribucion
profesional multimarca, principalmente de
neumaticos. Gracias a su fuerza de compra,
que contribuye a la disminucion de costes, y
a unos margenes muy ajustados para ofrecer
unos precios competitivos con total garantia
para sus clientes, Top Recambios ha dado el
salto a su expansién internacional comerciali-
zando hoy en dia sus productos en 15 paises.
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Aplicaciones de la Tecnologia LIDAR
enla Construccion 4.0

En mi altimo articulo he presentado las diez principales tecnologias que se han consolidado. Son tecnologias que han alcanzado un
grado de madurez suficiente y estan listas para aplicarse en la operacion de nuestras empresas. En particular, las diez tecnologias
descritas son las de mayor aplicacién en la industria de la construccién. La adopcién de estas tecnologias son el proceso de
Transformacion Digital hacia una Construccion 4.0. En esta oportunidad profundizaremos sobre una de ellas como es el caso de la
tecnologia LiDAR.

La tecnologia LiDAR no es una tecnologia nueva. LiDAR proviene del
acronimo inglés Light Detection and Ranging. El principio de funcio-
namiento consiste en un emisor Laser cuyo haz reflejado por un obje-
to es capturado por un receptor.

Con este concepto existen tres aplicaciones posibles:

¢ Determinacion de rangos (topografia y altimetria)

¢ Propiedades quimicas del objetivo (por diferencial de absorcién de
frecuencias)

¢ Velocidad del objetivo (por efecto Doppler).

La primera de las aplicaciones es la mas adoptada en la industria de
la construccion. La aplicacién para medir distancias fue desarrolla-
da en la década de los 60 mientras que los sistemas para topogra-
fia y altimetria comerciales recién aparecieron a principio de los afios
90. Desde entonces la tecnologia ha evolucionado muy rapidamen-
te cambiando principalmente la forma de trabajo de los profesionales
de la agrimensura.

La primera aplicacién inmediata fue en los instrumentos de topografia y
nivelacion. Las estaciones totales de escaneo pasaron a tomar un rol rele-
vante en la profesion. La posibilidad de capturar una cantidad importante
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El Control de Movimiento de Suelos en

proyectos de ingenieria y en segundo lugar,

el Escaneo de Estructuras en 3D. Ambos

usos estan siendo adoptados rapidamente

por el bajo costo de inversion y el fuerte

Impacto en la rentabilidad de los proyectos.

Figura 1 - Vista superior con el detalle de las 36 posiciones que fueron seleccionadas para la captura de datos

por la Estacion Total de Escaneo 3D.

de informacién en un tiempo reducido fue de-
terminante para su adopcién. Mas aun la posi-
bilidad de realizar altimetrias con un equipo Li-
DAR montado en una avioneta permitiria tener
relevamientos de una alta precision en cuestion
de horas. Con la mejora y la simplificacién de
los dispositivos LiDAR pasaron a tener un cos-
to, tamafio y peso reducidos. Actualmente es
posible conseguir equipos LIDAR para montar
en drones desde USD 100.

Quisiera comentarles dos aplicaciones muy
concretas y reales de esta tecnologia. Dos ca-
sos de uso que facilmente pueden implemen-
tar en su préximo proyecto y evidenciar los
resultados rapidamente para empezar a tran-
sitar el camino hacia una Construccion 4.0.
En primer lugar, el Control de Movimiento de

Suelos en proyectos de ingenieria y en segun-
do lugar, el Escaneo de Estructuras en 3D.
Ambos usos estan siendo adoptados rapida-
mente por el bajo costo de inversién y el fuer-
te impacto en la rentabilidad de los proyectos.

El Control de Movimiento de Suelos en obra
siempre es un punto cuestionado. En una
oportunidad nos solicitaron controlar el mo-
vimiento de suelos que certificaban los sub-
contratistas de transporte en un proyecto
vial. El objetivo era controlar los volimenes
de material extraidos de la cantera préxima
al proyecto y los volumenes descargados en
la progresiva correspondiente. Se decidié uti-
lizar un dron equipado con tecnologia LiDAR
y un software de procesamiento de imagenes
disponible en el mercado para este propdési-

Figura 2 - Vista capturada desde la Posicion 32. Se observa la medicion de la altura libre de paso a través del
visualizador de la estructura escaneada en 3D.
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to. Luego de capacitar al personal se estable-
cié una rutina de tres vuelos semanales de
dos horas. Las imagenes y nubes de puntos
obtenidas eran procesadas por el software
elegido y en un promedio de cuatro horas se
lograba una vision completa del terreno en
3D. Con esta informacion un analista de obra
determinaba los volimenes en cada sitio con
ayuda del software. Asi fue posible reducir
las diferencias en un item muy importante de
obra cuyo desvio impactaba en forma pro-
funda en el margen del proyecto.

Otra aplicacion muy interesante es el Esca-
neo de Estructuras en 3D. Permitame citar
un ejemplo. Hace unos meses un cliente nos
comisiond la inspeccion y el relevamiento de
varios puentes vehiculares. Muchas de las
estructuras tenian varias décadas y la docu-
mentacién habifa sido extraviada. El desafio
era conseguir un relevamiento rapido y de-
tallado de las dimensiones de la estructura
sin cortar el trafico que circulaba por la car-
peta superior e inferior. Con esta informacion
nuestros equipos de trabajo debfan modelar
la estructura y analizar las nuevas condicio-
nes de uso a la que estaba sometida la es-
tructura. Recurrimos a la tecnologfa LiDAR a
través del uso de una Estacién Total de Es-
caneo 3D junto con un software de procesa-
miento de imagenes y nubes de puntos.

En cuatro horas pudimos realizar el escaneo
de toda la estructura determinando 36 posi-
ciones de escaneo para la Estacién Total (Fi-
gura 1). Luego tomo otras 8 horas de procesa-
miento de las nubes de puntos obtenidas con
una precision +/-bmm. Esta informacion fue
el punto de partida para que nuestros proyec-
tistas puedan modelar en CAD la estructura
con todos los detalles necesarios, realizando
cortes y vistas segun fuese requerido duran-
te el proyecto sin necesidad de concurrir nue-
vamente al campo a tomar alguna medida fal-
tante (Figura 2). Todos los detalles estaban
incluidos en la nube de puntos: flecha, altura
de tablero, voladizos, columnas, estribos, etc.

Estos dos casos de uso de la tecnologia Li-
DAR son casos concretos que impactan en la
productividad y la rentabilidad de los proyec-
tos. Como siempre la tecnologia por si mis-
ma no es suficiente. Gestionar el cambio en
la empresa acompafando la introduccién de
esta tecnologia con capacitacién y una cul-
tura de innovacion y constante experimenta-
cion son fundamentales.

Por Patricio Radeljak

Iquant

+54 9 11 6967-0303
pradeljak@iquantconsulting.com
www.iquantconsulting.com
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Liehherr restaura un modelo de pala cargadora
de hace 60 anos: La LS1 1500

Casi 60 ainos después de su debut, Liebherr ha restaurado uno de los primeros modelos de pala cargadora que el grupo Liebherr
fabricé: la LSL 1500. Este modelo de pala cargadora es el mas antiguo que se conserva dentro de las de su clase. Liebherr ha
invertido unas 650 horas de trabajo en la restauracion de esta maquina que ahora se exhibe como pieza de exposicion en la fabrica
de Liebherr en Bischofshofen.

Al fabricar palas cargadoras, tenemos que
estar al dia de las Ultimas tendencias y no-
vedades tecnolégicas. Sin embargo, también
tenemos que respetar nuestras raices. Y esta
pala cargadora muestra como Liebherr ya es-
taba empleando conceptos innovadores en
sus maquinas, incluso hace seis décadas”,
afirma Martin Gschwend, Director General de
la fabrica de Liebherr en Bischofshofen y res-
ponsable de distribucion, a nivel mundial, de
palas cargadoras del Grupo Liebherr.

En la fabrica de Liebherr en Bischofshofen,
se esta trabajando en una reliquia en parti-
cular: la pala cargadora LSL 1500 de Liebhe-
rr, de principios de la década de 1960. Es el
Unico ejemplar que queda hoy en dia de una
serie piloto de tan s6lo 5 maquinas. Los es-
pecialistas en palas cargadoras de Bischofs-
hofen han trabajado durante los ultimos me-
ses en la restauracion de esta maquina: la
pala cargadora mas antigua que se conserva.

DE CHATARRA }
A PIEZA DE EXHIBICION

La veterana pala cargadora ha tenido una
vida muy completa. Tras varios afios en una
planta de grava ubicada en la zona de Bi-
berach (Alemania), la maquina llegé al Gru-
po Fried-Sped en Ummendorf en 1980. La
LSL 1500 sirvi6 al operador logistico durante
20 afios. A principios de la década del 2000,
cuando la pala cargadora tenia ya 40 afios
de existencia, Liebherr recuperé el prototi-
po y restaurd parcialmente la pala cargado-
ra, ahora ya definitivamente fuera de servicio.
Sin embargo, un almacén no iba a ser el lu-
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gar de descanso final de la histérica pala
cargadora. En 2019, Liebherr-Werk Bischo-
fshofen GmbH decidié restaurar, esta vez
por completo, este ultimo modelo de la LSL
1500. Los estragos del tiempo, especialmen-
te en forma de 6xido y dafios por heladas, ha-
bian hecho mella en la maquina.

El proyecto comenz6 en la primavera del
2020 en la fabrica de Liebherr en Bischofs-
hofen. Los expertos en palas cargadoras re-
novaron cada pieza de la LSL 1500, hasta el
Ultimo tornillo. Para el equipo, la renovacién
significé mucho mas que sélo nostalgia: “Va-
rios aprendices trabajaron en la restauracion

y, para ellos, ésta fue una oportunidad Unica
de observar y comprender como funcionaba
la tecnologia de épocas anteriores”, explica
Andreas Scharler, que dirigi¢ el taller duran-
te muchos afios.

Puede obtener mas informacién sobre la res-
tauracion de la pala cargadora LSL 1500 de
Liebherr en: www.liebherr.com/Isl-1500.

En varias fases del proyecto se requirié habi-
lidad técnica y talento para la improvisacion.
“Cuando arrancas el motor diésel, el voltaje
cambia repentinamente de 12 a 24 voltios.
Por ello, primero tuvimos que analizar este
proceso detenidamente, para poder poner en
marcha la pala cargadora con éxito. Cuan-
do escuchamos al potente motor diésel de
seis cilindros ponerse en marcha por prime-
ra vez, fue un momento realmente impactan-
te e ilusionante a la vez,”, asegura Scharler,
quien, junto con su equipo, invirtié alrededor
de 650 horas de trabajo en esta pala carga-
dora de época.

UN PEDAZO DE LA HISTORIA
DE LAS PALAS CARGADORAS

En la década de 1950 Liebherr ya estaba ex-
perimentando con palas cargadoras, un tipo
de maquina todavia poco desarrollada en
aquel entonces. Los dos primeros prototipos
de Liebherr, los modelos "Elephant” y "Mam-
moth", aln tenian que hacer frente a un ma-
yor desgaste de los neumaticos y una trac-
cion modesta.

Seis décadas de historia de las palas cargadoras de un vistazo: la LSL 1500, con casi 60 afos de existencia,
frente a una cargadora estéreo Liebherr L 514 de tltima generacion.



Empleados en activo y ya jubilados de Liebherr Bischofshofen (Austria) frente a la pala cargadora LSL 1500

restaurada (de izquierda a derecha): Simon Schaidreiter, Andreas Scharler (ambos del taller), Christian Reiter
(Director de Postventa jubilado), Martin Gschwend (Director Gerente de Ventas), Johann Stickler (Director

Gerente Técnico jubilado).

A principios de la década de 1960, Liebherr lo-
gr6 fabricar un modelo fiable de pala cargado-
ra, la LSL 1500, que contaba con un peso de
alrededor de diez toneladas y 108 hp. Liebhe-
rr fabricd una pre-serie de cinco unidades. La
LSL 1500 tenfa un bastidor rigido y una direc-
cién de la rueda trasera con soporte hidraulico
que todo un lujo para aquella época. La trans-
mision se logré mediante un convertidor de par
y una traccion a las cuatro ruedas que, opcio-
nalmente, se podia desconectar.

e W
™

Restaurada por completo y al detalle: la LSL 1500
es la pala cargadora restaurada Liebherr mas antigua
que existe.

La nueva cinematica de trabajo proporcio-
no una altura de descarga de alrededor de
tres metros y permitié la carga de vehiculos
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Expertos en palas cargadoras trabajando: el brazo de
elevacion restaurado esta montado en el taller.

de obra con mayores alturas laterales. En
caso de mal tiempo, se dispuso de una cu-
bierta con ventanas transparentes cosidas
y calefacciéon para la plataforma del ope-
rador, que, en ese momento, todavia era
abierta. En el catalogo Liebherr describio
su modelo LSL 1500 como un “nuevo dise-
filo basado en muchos afios de experiencia
en la construccién de maquinas de movi-
miento de tierras”.

Fotografia original: La LSL 1500 en una gravera a principios de la década de 1960




NOTICIAS EXCLUSIVAS
REVISTA ONLINE

E

Apuntar alto y alcanzar mas:
capacitacion al estilo JLG Champion

El primer evento virtual de capacitacion Champion de JLG de América Latina supera las expectativas, Por Luca Riga, gerente sénior
de mercadotecnia, desarrollo de negocios de JLG para América Latina.

CHAMPION
TRAINING 2020

El 2020 modifico nuestra forma de hacer
negocios de forma radical, incluyendo el
modo en que ofrecemos capacitacién so-
bre los equipos a nuestros clientes. Después
del exitoso evento de capacitacion presen-
cial Champion de JLG que se llevd a cabo
en 2019, tuvimos que dar una transforma-
cion total a la capacitacion en 2020 para pre-
servar la seguridad y la salud de las personas
durante la pandemia. La idea de llevar a cabo
un evento totalmente digital parecia un desa-
fio abrumador y casi imposible. Sin embargo,
JLG estuvo a la altura de las circunstancias.

“Cuando el equipo de JLG Ameérica Latina
propuso el formato digital para 2020, me
senti orgulloso de su creatividad y compromi-
S0y ansioso por ver cémo el equipo llevaria a
cabo el evento y lograria superar sus expec-
tativas para presentar los productos de forma
virtual”, dijo Hampden Tener, director gene-
ral, gestion mundial de productos de JLG. “El
equipo trabajé mucho para crear un evento
que fuera atractivo para la audiencia que lo
seguiria a distancia”.

Los clientes no solo se vieron expuestos a
nuevos productos lideres en la industria, sino
que también conocieron muchas tecnologfas
de vanguardia dentro de la cartera de pro-
ductos JLG. Estos incluyeron la telematica
ClearSky ™ y el nuevo sistema de gestion de
repuestos JLG On-Line Express.

UNA AUTENTICA LABOR DE EQUIPO

El evento de dos dias a finales de Julio se
transmitieron docenas de sesiones en vivo y
pregrabadas que abarcaron una amplia va-
riedad de temas. Los gerentes de producto
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de JLG y otros integrantes del equipo dedi-
caron un sinnimero de horas preparando y
ensayando las presentaciones y grabando los
segmentos de video. El evento se transmitio
desde el Centro de Innovaciones de JLG, en
Hagerstown, Maryland (Estados Unidos).

“Cuando visité el Centro de Innovaciones de
JLG, donde se estaba filmando el evento de
capacitacion en vivo, quedé asombrado”,
dijo Tim Morris, vicepresidente sénior, ven-
tas, marketing y asistencia al cliente de JLG.
“Era como estar grabando un programa de
television, con todos los elementos presentes
para una produccién a gran escala. La ener-
gia que habia en el sety en las zonas circun-
dantes del edificio era electrizante. Era JLG
en su mejor version”.

Hubo equipos de camardégrafos profesiona-
les, técnicos de audio y video, disefiadores

de iluminacién, traductores y coordinado-
res de produccién que trabajaron juntos para
ofrecer la mejor experiencia posible a aque-
llos que asistieron a la capacitacion.

LA SINCRONIZACION LO ERA TODO

La capacitacion Champion de JLG fue una
mezcla de sesiones pregrabadas y sesiones
en vivo dirigidas por dos moderadores. JLG
trabaj6 para que ambos tipos de sesiones se
transmitieran juntas con una sincronizacion
perfecta.

“Los clientes pudieron conocer los nuevos pro-
ductos y obtener informacién proporcionada
por nuestros expertos en productos acerca de
los equipos y la tecnologia”, explicd Tener. “Es-
peramos que esto los ayude a tener mas con-
fianza en JLG y les proporcione més conoci-
mientos y apoyo para ofrecer a sus propios
clientes. En JLG tenemos la firme determina-
cién de escuchar a nuestros clientes y seguir li-
derando el sector por medio de la innovacién”.

Las sesiones en vivo fueron divertidas y gra-
tificantes. Los gerentes de producto de JLG
dedicaron mucho tiempo y esfuerzo en las
semanas previas al evento preparando las
presentaciones y grabando segmentos de vi-
deo. Esa preparacion dio sus frutos. Las se-
siones en vivo se combinaron a la perfeccion
con las sesiones pregrabadas y JLG pudo
ofrecer lo que esperaban sus clientes.

NOTABLE PARTICIPACION
DE LOS ASISTENTES

A pesar de no tener contacto directo con los
presentadores de JLG, los asistentes partici-
paron de forma muy activa. JLG recibi6 cien-




tos de preguntas durante la transmision, lo
que demostro el afan de los clientes por sa-
ber mas sobre los equipos y la tecnologia que
los respalda.

“Muchos clientes y usuarios finales cono-
cen a JLG y tienen una idea de cual es nues-
tra esencia. Ahora bien, creo que tuvieron la
oportunidad de apreciar lo verdaderamen-
te innovadores que somos como lideres del
sector de la industria de acceso”, dijo Morris.
“Nuestros clientes no solo obtuvieron infor-
macién sobre nuevos productos que son li-
deres de la industria, sino que también co-
nocieron muchas tecnologias de vanguardia
ofrecidas por JLG”.

CONCLUSIONES CLAVES

JLG Champion Training esté orientado a ayu-
dar a los clientes a comprender el valor de
JLG. El objetivo de esta capacitacion era
educar a los clientes sobre estas diferencias
competitivas.

Algunas de las conclusiones clave para los asis-

tentes de la capacitacién de dos dias fueron:

e Una vista previa de las novedades de la in-
dustria, incluidas las nuevas maquinas,
tecnologias y accesorios.

e |ntroduccion de la digitalizacién al mercado
latinoamericano.

e |nteraccion virtual con los Gerente de Pro-
ductos de JLG para familiarizarse mas con
los productos.

e Formacion en profundidad del funciona-
miento de la maquina y protocolos de se-
guridad.

e Mayor comprensién del compromiso de
JLG con la industria del acceso.

CREACION )
DE UN NUEVO ESTANDAR

La nueva version digital de la capacitacion
Champion de JLG fue un éxito increible. Tan-
to es asi que quizas cambie el modo en que
JLG organizaré futuros eventos. Muchos eje-
cutivos de JLG dieron crédito al espiritu de
“poder hacer” del equipo de JLG Latinoamé-
rica por realizar un exitoso programa de ca-
pacitacién de dos dias.

CH
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“A pesar de la pandemia sin precedentes
que interrumpi6 los negocios internaciona-
les, JLG demostré su compromiso con los
clientes exhibiendo herramientas nuevas e
innovadoras que ayudan a mejorar sus nego-
cios, dondequiera que estén y cualesquiera
que sean las dificultades que deban enfren-
tar”, dijo Mike Brown, vicepresidente, ven-
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tas y desarrollo de mercados de JLG Améri-
ca Latina. “Hubo integrantes de los equipos
de diversos departamentos de JLG que esta-
ban muy entusiasmados y ansiosos por parti-
cipar y fueron cruciales para ofrecer un pro-
grama variado en el transcurso de los dos
dias. Los participantes de ventas, gestion de
productos, ingenieria, capacitacion y tecno-
logfa contribuyeron de forma desinteresada
para ofrecer este impresionante programa de
vanguardia”.

Dadas las condiciones econémicas actuales
y las diversas etapas de la pandemia de CO-
VID-19 en todo el mundo, fue genial ver al
equipo unirse para ofrecer una experiencia
positiva y proactiva a sus clientes. Los equi-
pos de ventas de concesionarios y distribui-
dores de JLG estaban ansiosos por aprender
y utilizar herramientas para mejorar sus ne-
gocios.

“El equipo de América Latina mostré su per-
severancia y compromiso durante este ines-
perado y dificil momento”, dijo Tener. “Mos-
traron a toda la familia de JLG lo que es no
rendirse y seguir innovando para ofrecer a
nuestros clientes la mejor experiencia posi-
ble con JLG".
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Manitou Group mantiene un nivel sostenido
de actividad en el tercer trimestre de 2020

Los ingresos del tercer trimestre este afo fueron de 391 millones de euros, lo que supone un -10% frente al tercer trimestre de
2019. Las ventas acumuladas a 9 meses fueron de 1.153 millones de euros, es decir, -28% frente al tercer trimestre de 2019.

Al finales del tercer trimestre, la entrada de
pedidos fue de 301 millones de euros fren-
te a 244 millones del afo anterior, mientras
que la cartera de pedidos es de 544 millones
de euros frente a 526 millones de euros en el
tercer trimestre de 2019.

La perspectiva para 2020 con ingresos anua-
les revisados, estara en el rango de 1,550 mi-
llones de euros.

La perspectiva de ingresos operativos recu-
rrentes aumenté a un rango de 3.5% a 3.9%
para 2020.

Michel Denis, presidente y consejero delega-
do, declaré: "Durante el tercer trimestre, el
grupo tuvo un nivel sostenido de actividad que
le permiti6 compensar algunos de los retrasos
en las entregas provocados por el periodo de
contencion y reactivar el negocio con nuestros
clientes. En este contexto de recuperacion, los
ingresos del tercer trimestre de 2020 fueron
un 10% mas bajos que en el tercer trimestre
de 2019, mientras que los ingresos del primer
semestre de 2020 fueron un 35% mas bajos
que en el primer semestre de 2019.

En los primeros tres trimestres del afio, los
ingresos disminuyeron un 28% en compara-
cién con 2019, con una buena resiliencia en
la divisién de Servicios y Soluciones, que esta
creciendo en el tercer trimestre de 2020.

Este repunte también se refleja en la entrada
de pedidos del trimestre, que supera a la del
tercer trimestre de 2019. Este impulso positi-
vo se debe a la actividad sostenida en las re-
des europea y norteamericana, asi como a
un ligero repunte de los pedidos de alquiler

174 MOVICARGA

A nivel operativo, nos enfocamos en la

cercania a nuestros clientes, la fluidez

de nuestras actividades industriales y la

implementacion de nuevas organizaciones.

Se han completado con éxito numerosos

lanzamientos de productos y servicios,

incluida la comercializacion de plataformas

de trabajo aéreas para terrenos dificiles

100% eléctricas.

que se entregaran a finales de 2020 o prin-
cipios de 2021, lo que permite al grupo fina-
lizar el trimestre con una cartera de pedidos
superior a la de septiembre de 2019.

A nivel operativo, nos enfocamos en la cerca-
nia a nuestros clientes, la fluidez de nuestras
actividades industriales y la implementacion
de nuevas organizaciones. Se han completa-
do con éxito numerosos lanzamientos de pro-
ductos y servicios, incluida la comercializa-
cion de plataformas de trabajo aéreas para
terrenos dificiles 100% eléctricas.

Nuestra cartera de pedidos nos permite an-
ticipar ingresos de alrededor de 1.550 millo-
nes de euros para 2020 y un ingreso opera-
tivo recurrente en el rango del 3,5% al 3,9%
de los ingresos. Estas previsiones no inclu-
yen el impacto de posibles nuevas medidas
relacionadas con la crisis sanitaria mundial".

VENTAS POR DIVISION

Con unas ventas del tercer trimestre de 252
millones de euros, la Division de Manejo y
Acceso de Materiales - (MHA) registré un
descenso del -14% en comparacion con el
tercer trimestre de 2019 y del -33% durante
los primeros 9 meses del afio (-33% en peri-
metro de consolidacion constante y tipos de
cambio). La divisién tuvo un alto nivel de ac-
tividad industrial para entregar maquinas al

sector agricola y territorios geogréaficos fuera
de Europa.

La Divisién de Productos de Equipos Com-
pactos (CEP) generé ventas trimestrales de
60 millones de euros, un -14% menos que
en el tercer trimestre de 2019 y un 26% du-
rante los primeros 9 meses (-26% en tér-
minos comparables). Los negocios con
empresas de alquiler se redujeron significati-
vamente en comparaciéon con 2019, aunque
algunas operaciones se han reanudado des-
de finales del verano. La distribucion a través
de distribuidores es relativamente resistente,
particularmente en Estados Unidos.

Durante el trimestre, los equipos se enfoca-
ron en acercarse a los clientes y establecer
las nuevas organizaciones.

Con unos ingresos de 79 millones de eu-
ros, la Division de Servicios y Soluciones -
(S&S) registré un aumento del 7% en los in-
gresos respecto al tercer trimestre de 2019y
un descenso del -3% en los primeros 9 me-
ses del afio (-5% a perimetro de consolida-
cién constante y los tipos de cambio). El muy
buen desempefio comercial fue respaldado
por la alta utilizacion de las méaquinas de sus
clientes y el desarrollo continuo de los servi-
cios. La division S&S recuper6 su nivel de ac-
tividad anterior a la contencion.
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La feria de la plataforma aérea APEX tiene como objetivo jugar un papel en la recuperacion de la industria del alquiler el préximo
afo después de lo peor de la pandemia. Se reprogramé del 15 al 17 de junio de 2021 debido a Covid-19.

RX
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Los organizadores de la exposicion, I.P.l. y
KHL, siguen siendo positivos de que la feria
tendra lugar en junio de 2021 y proporcio-
nara un lugar de encuentro global muy ne-
cesario para la industria, a pesar de la in-
certidumbre sobre el impacto continuo de la
pandemia.

La mayoria de los expositores de APEX han
conservado sus reservas y se ha confirmado
que participan mas de 100 empresas. Estos
proveedores proporcionan una amplia gama
de equipos de acceso, desde brazos vy tije-
ras autopropulsadas y plataformas sobre ca-
mion, hasta plataformas de mastil vertical y
elevadores. También habra proveedores de
tecnologia de baterias, manipuladores te-
lescopicos y equipos usados. Los visitantes

o

SMANITOU

HANDCLING TR WORLD

también tendran acceso gratuito a la Expo-
sicion Internacional de Alquiler (IRE) conti-
gua, el escaparate de la industria del alqui-
ler de equipos.

APEX se llevaré a cabo mientras la industria
de la elevacion mundial se recupera del peor
impacto de la crisis sanitaria. Las Ultimas pre-
visiones de la Asociacién Europea de Alquiler,
que celebrara su convencion anual en Maas-
tricht durante IRE, indican que el mercado se
recuperara con fuerza en 2021. Se prevé que
el sector de alquiler de Alemania crezca un
5,7% en 2021 y se esperan fuertes recupe-
raciones en el Reino Unido (+ 4,6%), Italia (+
7,1%), Francia (+ 8,4%) y Espafa (+ 5,2%).

"APEX en junio de 2021 sera una gran opor-
tunidad para que la industria del acceso
vuelva a reunirse después de la crisis", dijo
Tony Kenter, director general de |.P.

“Agradecemos a nuestros expositores, que
han confirmado sus reservas de stand para
junio de 2021, y esperamos un gran evento
en junio. Para entonces, habra una enorme
demanda reprimida de redes empresariales”.

El espectaculo tendré lugar en el Centro
de Congresos y Exposiciones de Maastricht
(MECC), Paises Bajos, del 15 al 17 de junio

LA FERIA TENDRA LUGAR EN

EL CENTRO DE CONGRESOS Y
EXPOSICIONES DE MAASTRICHT
(MECC), PAISES BAJOS,

DEL 15 AL 17 DE JUNIO DE 2021.

de 2021. El evento estaba originalmente pro-
gramado para junio de 2020.

Aligual que en ediciones anteriores, APEX se
ubicara junto con IRE y la convenciéon anual
de la Asociacion Europea de Alquiler, asi
como con los Premios Europeos de Alquiler.

El centro de exposiciones MECC en Maastri-
cht esté situado en el corazén de la red de
carreteras y ferrocarriles de Europa y los au-
tobuses lanzadera gratuitos operaran regu-
larmente entre MECC y los aeropuertos inter-
nacionales de Bruselas y Dusseldorf.

Més informacion en www.apexshow.com
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Sortear tiempos turbulentos en la industria de la construccion.

En este informe Finalcad examina la trans-
formacién digital en la industria mundial de
la construccioén. Analiza las opiniones de 400
lideres con responsabilidad directa en pro-
yectos de construccioén, en Francia, Espafia,
Singapury Japon. El informe examina el nivel
de habilidades digitales en el sector, aumen-
to de las ciudades y los edificios inteligentes y
sostenibilidad y construccion “verde”.

La pandemia mundial ha afectado a todas las
industrias de manera muy significativa. En el
caso de la construccién, es crucial garantizar
que las obras sigan abiertas de acuerdo con
las normas de distanciamiento fisico y que
el progreso de un proyecto pueda rastrear-
se a distancia. La digitalizacién tiene un pa-
pel fundamental para satisfacer estas nece-
sidades, garantizar la seguridad en la obra 'y
transformar las préacticas laborales en la era
COVID-19. Sin embargo, la construccion es
un sector que suele andar rezagado con res-
pecto a otras industrias mundiales en cuanto
a la adopcion de tecnologias.

Ademaés, trabaja con margenes muy esca-
s0s: incluso antes de la pandemia mundial,

el margen de beneficio medio de un proyecto
apenas superaba el 2 %. El sector debe ac-
tuar con rapidez para optimizar sus operacio-
nes y aumentar la productividad, y asi impul-
sar la rentabilidad. Es algo importante, pues
las empresas buscan a corto plazo sortear las
actuales aguas turbulentas, pero también se
preparan para las tendencias a largo plazo:
desde el aumento de ciudades inteligentes
hasta el impulso de la construccién “verde”.

“El 95% de los encuestados afirmé que su
organizacion estaba “algo preparada”

La transformacion digital sera vital en la opti-
mizacién de las operaciones, y en ella se in-
cluye no solo la digitalizacion de los procesos

EL 957 DE LOS ENCUESTADOS
AFIRMO QUE SU ORGANIZACION
ESTABA “ALGO PREPARADA"

diarios, sino también la posibilidad de capturar
y compartir datos, algo particularmente impor-
tante en las iniciativas de ciudades inteligentes.

En general, la investigacion muestra que, si
bien queda margen de mejora, también se
dan indicios positivos. La mayoria (95 %) de
los encuestados afirmé que su organizacion
estaba “algo preparada” para la recoleccion
de grandes datos y la adopcién de tecnolo-
gias digitales.

Es evidente que hay ganas de cambios en la
construccién y no hay duda de que los efec-
tos de la pandemia también llevarén al sec-
tor a transformarse mas rapidamente. Cada
vez mas empresas estan teniendo que ges-
tionar proyectos a distancia y el personal de
las obras esta trabajando con distanciamien-
to bajo las nuevas directrices de salud, segu-
ridad y medioambiente. La digitalizacion es
esencial para que esto sea posible y para fa-
cilitar la “nueva normalidad” bajo la cual esta-
mos trabajando. Asi que, para satisfacer estas
ganas de cambio y pasar de algo a completa-
mente preparada, la construccién debe conti-
nuar su viaje de digitalizacién, y a buen ritmo.



EL 97 DE LOS ENCUESTADOS SENALA
QUE LE RESULTA DIFICIL COLABORAR

En este informe examinaremos el intercambio de informacién y la co-
laboracion en la actualidad, el desafio al que se enfrentan las empre-
sas respecto a la disponibilidad de habilidades digitales, asi como la
gran oportunidad que tiene el sector de desempefiar un papel de li-
derazgo en la creacién de ciudades inteligentes, cada vez méas nu-
merosas.

LA COLABORACION SE HACE MAS DIFI'CIL,

S| NO SE PUEDE COMPARTIR INFORMACION

Los proyectos de construccion se componen de muchas partes mavi-
les. La gestion de personal, procesos y materiales ante un cronograma
muy vulnerable, desde el tiempo atmosférico hasta la disponibilidad de
recursos, es un asunto muy complejo. Sin embargo, de un proyecto a
otro, independientemente de factores como la ubicacion, el tipo y el ta-
mafio, a menudo se plantean los mismos problemas. Por ejemplo, en
una obra un instalador de ventanas puede darse cuenta de que es ne-
cesaria una accion especifica para encajar con seguridad una bisagra y
evitar un defecto habitual que cause un error en la inspeccion de cali-
dad. Lo ideal seria que ese trabajador pudiera entonces compartir rapi-
damente la informacién con los instaladores de ventanas de su misma
empresa en todas las demas obras para evitar tal defecto.

“El 97% de los encuestados sefiala que le resulta dificil colaborar”

Sin embargo, los resultados de esta investigacion muestran que, al
compartir las buenas y malas préacticas se emplean diversos métodos,
y algunos no son fiables. El correo es el méas popular (79 %), seguido
de la plataforma digital especializada (66 %) y de las conversaciones
con los colegas (56 %). El correo electronico es muy dificil de mane-
jar con eficiencia y las conversaciones informales limitan en gran me-
dida el valor de la informacién compartida. Ademés, para quienes uti-
lizan una plataforma o aplicacién digital especializada, no deberia ser
necesario emplear otros canales, como el correo; es sefial de que la
plataforma o aplicacién no se ha adoptado ampliamente. La falta de
coherencia respecto a como se comparte la informacién hace que se
pierdan oportunidades para aumentar la eficiencia de los procesos y
asegurar que no se repitan tales errores.

La falta de coherencia también hace que la colaboraciéon suponga un
reto; la gran mayoria (97 %) de los encuestados sefiala que le resul-
ta dificil colaborar en sus organizaciones. La digitalizacion puede ayu-
dar a las constructoras a superar este obstaculo optimizando sus flu-
jos de trabajo actuales y eliminando la dependencia de los procesos
manuales y del papel. Asi, se logra capturar y compartir informacién
de toda la obra con rapidez y facilidad, y se respalda la mejora conti-
nua en todos los proyectos.

JCOMO DE PREPARADA ESTA 5U ORGANIZACION PARA
LA RECOLECCION DE GRANDES DATOS Y LA ADOPCION
DE TECNOLOGIAS DIGITALES?

B Muy preparada
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COMO COMPARTE INFORMACION CON COLEGAS/
CONTRATISTAS RELATIVA A LAS BUEMAS Y MALAS PRAC-
TICAS EXPERIMENTADAS DURANTE UN PROYECTO?

En una plataformea digital espedaltzads, spicackdn o EE%
hesramienta disefiads para o sector de la construocidin

Enura charfa informal con mis colegas  56%

{HASTA QUE PUNTO SUPONE UN RETO
PARA SU EMPRESA COLABORAR Y COMPARTIR
INFORMACION FACILMENTE?

Mada difScil
W Algo difici

W Todo un reto

La captura y el intercambio de informacién es particularmente impor-
tante durante la era COVID-19. Ahora hay mas personal externo a la
obra trabajando a distancia y en las propias obras se requiere distan-
ciamiento fisico, por lo que es necesario un intercambio de informa-
cion sin fisuras para que los trabajadores puedan colaborar donde-
quiera que estén. Ya existen actualmente herramientas y aplicaciones
digitales especializadas para satisfacer tal necesidad: asi, los trabaja-
dores pueden comunicarse facilmente en apenas unos toques o a tra-
vés de una imagen o una alerta, lo que facilita la colaboracion desde
diferentes lugares. Es probable que las normas de distanciamiento to-
davia sigan en vigor durante un tiempo y que muchos paises experi-
menten cierres locales intermitentes, por lo que ahora es el momen-
to perfecto para poner en marcha soluciones con las que mantener
activas las operaciones y con las que los trabajadores puedan seguir
en contacto.

LA FACILIDAD DE USO ES CRUCIAL

PARA ABORDAR LA TRASFORMACION DIGITAL

La adopcién de herramientas digitales depende de varios factores: en-
tre ellos, que haya una clara voluntad desde la direcciéon de una or-
ganizacion para ordenar el uso de programas y aplicaciones especia-
lizadas. Si no se aprovechan las herramientas digitales adquiridas, la
empresa pierde las ventajas de eficiencia y productividad que ofrece
la transformacion digital, lo que se traduce en un bajo rendimiento de
la inversion. Pero incluso si se pone en marcha una politica asi, su
adopcién siempre seré limitada si el personal no cuenta con las habi-
lidades digitales necesarias para emplear las herramientas.

Puede ser un reto en el sector de la construccion, donde la alfabeti-
zacion digital entre el personal de campo suele ser baja: a menudo no

EL 787 DE LOS ENCUESTADOS CREEN

QUE LA TRANSFORMACION DIGITAL

ES IMPORTANTE PARA CONTRATAR Y RETENER
A LOS TRABAJADORES JOVENES
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¢HASTA QUE PUNTO CREE QUE LA MANO DE OBRA
MAS HABITUAL EN LA CONSTRUCCION CARECE
DE HABILIDADES PARA USAR HERRAMIENTAS Y
APLICACIONES DIGITALES?

4%

B Carece
M Carece algo

Mo careco g n absohitn

se sienten muy comodos con herramientas digitales, a diferencia de
los “nativos” digitales que primero acuden a un canal digital. Al mis-
mo tiempo, la construccién es un sector no acostumbrado a herra-
mientas digitales, por lo que en general la mano de obra no esté tan
familiarizada con este tipo de soluciones. La investigacion puso de re-
lieve que la mayoria de los lideres de la construccion creen que esto
supone un problema, ya que el 96 % sefiala que los trabajadores de
la construccién suelen carecer hasta cierto punto de habilidades para
emplear herramientas y aplicaciones digitales.

La consecuencia de esta brecha de habilidades digitales es que la in-
dustria de la construccién a menudo puede parecer “anticuada”. Por
lo tanto, resulta mas dificil contratar a trabajadores jévenes y que es-
tén empezando, por lo que la brecha de habilidades contintda cre-
ciendo.

Los resultados de la investigacion resaltan este aspecto: el 78 % de
los encuestados creen que la transformacion digital es importante
para contratar y retener a los trabajadores jovenes. Ademas, al con-
tratar a trabajadores més jévenes que se sientan cémodos con la tec-
nologia, se impulsara la adopcién de herramientas digitales en toda
la industria.

Las investigaciones muestran que para 2025, el 75 % de los profesio-
nales seran “millennials”, de la Generacién y, por lo que las empresas
de construccion deben apelar a este grupo demogréfico.

Las constructoras deben crear un entorno de trabajo que sea ante
todo digital y que resulte atractivo para esta generacion, sin dejar de
lado tampoco a los trabajadores menos familiarizados con la tecno-
logia. Asi pues, para crear un lugar de trabajo ante todo digital, las
empresas deben invertir en herramientas que hagan hincapié en la
experiencia del usuario y la facilidad de uso, de modo que todo el
personal, independientemente de su nivel de habilidades existentes,
pueda utilizarlas. Las herramientas y aplicaciones intuitivas y faciles
de usar para todos los trabajadores mejoraran la digitalizacién en ge-
neral, ayudaran a contrarrestar las impresiones negativas de este sec-
tor y atraeran a nuevos participantes.

SE ESPERA QUE EL MERCADO GLOBAL

DE LA CONSTRUCCION CREZCA 8 BILLONES

DE USD PARA 2030, Y LAS CIUDADES INTELIGENTES
Y LA CONSTRUCCION ECOLOGICA PRESENTAN
BUENAS OPORTUNIDADES DE INGRESOS FUTUROS,
PERO SI NO SE DIGITALIZA SE LIMITARAN LAS
POSIBLES GANANCIAS.
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EL 477 TODAVIA CREE QUE EL SECTOR NO CUENTA
CON LA CAPACIDAD DIGITAL DE CUMPLIR LOS
REQUISITOS DE UNA CIUDAD INTELIGENTE

“El 78% de los encuestados creen que la transformacion digital es im-
portante para contratar y retener a los trabajadores jovenes”

CIUDADES INTELIGENTES

Una ciudad inteligente utiliza sensores conectados a la internet de las
cosas para recolectar datos, que pueden servir para gestionar acti-
VOs y operaciones con més eficiencia, desde una autopista inteligente
con mejor flujo del trafico hasta un sistema de CCTV inteligente para
gestionar mejor las aglomeraciones en actos publicos. Asimismo, un
edificio inteligente usa principios similares para controlar y gestionar
aspectos como la calefaccion, la iluminacion y la ventilacion. La in-
dustria de la construccion tiene un papel clave en la creacion de ciu-
dades inteligentes: ademés de desarrollar edificios y activos, las cons-
tructoras se encargaran de digitalizar y compartir planos y disefios
de edificios, carreteras e infraestructuras, asi como de capturar da-
tos sobre mejoras y reparaciones. La capacidad de crear un “gemelo
digital” también sera esencial, y asi los arquitectos, promotores y ad-
ministradores de edificios podran modelar y predecir supuestos, asf
como colaborar con facilidad.

El 47% todavia cree que el sector no cuenta con la capacidad digital
de cumplir los requisitos de una ciudad inteligente.

Otra tendencia emergente, que a menudo va de la mano del desa-
rrollo inteligente de las ciudades, es la construccion “verde”. Para te-
ner éxito en el futuro, las constructoras tendréan que demostrar a sus
clientes que pueden construir proyectos ecolégicos y ademas debe-
ran cumplir con la legislacién que exige que los nuevos proyectos
sean ecologicos desde la fase de disefio. Si tomamos como ejemplo
los Juegos Olimpicos de Paris, el gobierno francés anuncié en 2020
que introduciria una nueva iniciativa de sostenibilidad para asegurar
que todos los nuevos edificios publicos se construyan con al menos
un 50 % de madera u otros materiales naturales. Sin embargo, la in-
vestigacion demuestra que hoy en dia muchas constructoras carecen
de capacidad para recolectar y compartir puntos de datos clave que
les ayuden a demostrar sus credenciales ecolégicas. Casi la mitad (46
%) no puede calcular sus emisiones de carbono a partir de los datos
registrados en la obra y casi un tercio (32 %) no puede recolectar da-
tos sobre la procedencia de los materiales utilizados (por ejemplo, ga-
rantizar que la madera procede de una fuente sostenible).

ZCUALES CREE QUE SON LOS MAYORES RETOS
DE LAS COMSTRUCTORAS AL DESARROLLAR EDIFICIOS/
ACTIVOS INTELIGENTES?

Baja alfabetizacién digital de los trabajadores 60%
[Fiaitas iy codabornchin entre las partes interesadas 57%

Dificuitad para nscolectar los datos necesarios

Incapacidad de proponcionar

ur suditorisirastro digital 1%

Drificultad para crear
una huella digital

28%




El otro aspecto importante es que la digitali-
zacion va a ser cada vez mas importante, no
solo para optimizar toda la actividad de cons-
truccion de la obra, sino que, en udltima ins-
tancia, a medida que todo el ecosistema se
convierte en digital, las empresas deben de-
mostrar que pueden trabajar eficazmente en
un mundo digital

CONCLUSION: LOS CIMIENTOS
DIGITALES DEL EXITO

Se espera que el mercado global de la cons-
truccion crezca 8 billones de USD para
2030, y las ciudades inteligentes y la cons-
truccion ecolégica presentan buenas oportu-
nidades de ingresos futuros, pero si no se di-
gitaliza se limitaran las posibles ganancias.
Lo que queda claro a lo largo de esta investi-
gacion es que la digitalizacion es clave para
el rendimiento de las constructoras, pero a
la mayoria todavia les queda un largo cami-
no por recorrer en su transformacion digital
si quieren tener éxito y ser rentables. Con es-
tos hallazgos se revelan varios aspectos posi-
tivos: muchas empresas comprenden que es
importante compartir datos y estan buscando
formas de hacer que estén disponibles. El si-
guiente paso mas importante para las empre-
sas es asegurar que la digitalizacion se con-
vierta en un objetivo estratégico y que se dé
gran importancia a su adopcion.
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MUCHAS EMPRESAS COMPRENDEN QUE ES IMPORTANTE
COMPARTIR DATOS Y ESTAN BUSCANDO FORMAS DE HACER

QUE ESTEN DISPONIBLES. EL SIGUIENTE PASO MAS IMPORTANTE
PARA LAS EMPRESAS ES ASEGURAR QUE LA DIGITALIZACION

SE CONVIERTA EN UN OBJETIVO ESTRATEGICO

TRES FORMAS EN QUE FINALCAD
AYUDA A CONSTRUIR LUGARES DE
TRABAJO MAS MODERNOS

Experiencia del usuario

Desde su creacion en 2011, Finalcad se ha
disefiado pensando en el usuario. En la pla-
taforma el disefio es vital, como pasa con las
mejores tecnologias de consumo; ademas,
la navegacion es intuitiva y depende de iméa-
genes, y las acciones pueden asignarse con
solo tres toques. Con una experiencia sin fi-
suras y una interfaz facil de usar se logra una
rapida adopcion entre el personal.

Interoperabilidad
La plataforma Finalcad se ha desarrollado

para funcionar en cualquier sistema opera-
tivo, sin que varie la experiencia. Indepen-
dientemente de si un dispositivo corporativo
o personal funciona en iOS o en Android, no
cambian la funcionalidad, la experiencia y la
fiabilidad.

Servicios de valor afiadido

El equipo de Finalcad ofrece una serie de
servicios adicionales en torno a la adopcién
y la gestién del cambio para garantizar que
todo el personal se beneficie de la platafor-
ma, asi como para impulsar su adopcién.
Aqui se incluye formacion tanto en la obra
como fuera de ella, sesiones de inicio rapi-
do y un centro de conocimientos especifico
en linea.

Amanda Beckett

Amanda Beckett trabajaba en Nationwide Platforms, parte de Loxam Group, y asumi6 oficialmente el cargo el 9 de noviembre y
reportara a Peter Douglas, CEO y Director General de IPAF.

Amanda estuvo en Nationwide Platforms du-
rante mas de 14 afios en una variedad de roles,
mas recientemente como Jefa de Planificacion
y Anélisis Financiero y antes como Controler Fi-
nanciero Comercial de 2015 a 2017.

Peter Douglas comenta: “Amanda tiene una
gran experiencia en la gestion de la estrate-
gia financiera para una compleja empresa de
plataformas impulsada por una facturacion
de varios millones de libras, y la conozco muy
bien de mi tiempo en Nationwide Platforms.

Sera un placer darle la bienvenida a IPAF y
seguramente nos beneficiaremos como orga-
nizacion de su perspicacia y habilidades de
planificacion estratégica, mientras buscamos
trazar el futuro de la Federacién a través de
tiempos econémicos desafiantes.

Hasta ahora, IPAF ha capeado relativamen-
te bien la tormenta de Covid-19 y estamos
comprometidos a ayudar a nuestros miem-
brosy a la industria en general a salir de esta
pandemia de la forma mas saludable posi-
ble. También estamos entusiasmados de po-
der avanzar en las prioridades clave que te-
nemos por delante. Sin duda, Amanda sera

una gran ventaja para nosotros para lograr
estos objetivos.

"Me gustaria agradecer a Andrew Bache,
nuestro Jefe de Finanzas saliente, que ha
ayudado de manera interina desde finales
de 2019, cuya orientacion ha sido invaluable
para protegernos contra los peores impactos
de la pandemia".

Amanda agrega: “Estoy encantada de unir-
me a |IPAF, reanudar mi relacién de traba-
jo con Peter y conocer al dedicado equipo
aqui. Mis prioridades seran asegurarme de
que IPAF se mantenga en camino de supe-
rar las conmociones econoémicas de los ul-
timos nueve meses y asegurarnos de que
contamos con los sistemas y recursos ade-
cuados para cumplir los objetivos clave y
ejecutar algunos proyectos bastante impor-
tantes. Estoy realmente contenta de empe-
zar esta nueva etapa”.
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Primera opcion para los fanaticos
de la tecnologia: ATF 100G-4
para el servicio de remolque del Bajo Rin

Hans-Georg Krause es inventor y técnico. Como propietario del servicio de remolque y recuperacion con sede en Moers, Krause
GmbH, ofrece ayudas para la recuperacion de vehiculos de su propio disefio, ademas de servicios de gria. Cuando se trata de
agregar una nueva grua a su flota, este entusiasta de la tecnologia sabia que tenia que ser una Tadano.

Krause GmbH es una empresa tradicional que
combina un taller de automoviles y un servi-
cio de recuperacion. Desde hace mas de 35
afios, el fundador de la empresa, Hans-Georg
Krause, y su equipo de ocho personas, se han
puesto en accién cada vez que tractores, au-
tobuses y vagones se encuentran con dificul-
tades en la zona del Bajo Rin. No se escati-
man esfuerzos cuando se trata de garantizar
que los vehiculos se puedan levantar con éxi-
to. Krause, un mecéanico de automoviles ca-
pacitado, concede una gran importancia a la
combinacién de un enfoque profesional con
las tecnologias mas sofisticadas.

Incluso ha desarrollado una solucién de es-
linga especial, comercializada como el Siste-
ma Krause, para levantar grandes vehiculos
comerciales sobre sus neumaticos. Cuando
se tiene en cuenta todo esto, no se puede
negar que Hans-Georg Krause es un exper-
to comprobable cuando se trata de graas y
misiones de recuperacién. Por eso no es de
extrahar que eligiera una Tadano cuando lle-
gara el momento de ampliar su flota: “Siem-
pre he encontrado que las grias Tadano son
proezas excepcionales de ingenieria. La tec-
nologia no solo es increiblemente robusta,
sino que estas grias tampoco podrian ser
mas faciles de operar. No puedo evitar sen-
tirme inspirado por esta combinacion, sim-
plemente me encanta. Solo habia una opcion
para mi cuando lleg6 el momento de agre-
gar a nuestra flota, y por supuesto tenia que
ser una Tadano. Optamos por un modelo de
4 ejes con una capacidad de elevacion de
100 toneladas y, por cierto, esta es la prime-
ra gria nueva que compramos desde que se
fundé la empresa”.

LA FLEXIBILIDAD ABRE
NUEVOS HORIZONTES

Esperan aprovechar todas las ventajas que
ofrece la ATF 100G-4. Con 13 m de longitud
y 2,75 m de ancho, la griia movil es increible-
mente compacta, lo que la hace ideal para su
uso incluso en espacios reducidos. Al mis-
mo tiempo, la gria también es muy flexible,
lo que la convierte en una opcién perfecta
para misiones de recuperaciéon. Con hasta
12 variantes de contrapeso en total, es po-
sible transportar una gran cantidad de com-
binaciones de equipos adicionales en la gria
dentro de las cargas por eje prescritas legal-
mente. Tanto si se trata de un contrapeso
de 7,6 t sin extension de pluma como de un
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La familia Krause junto con el gerente de ventas del area de Tadano, Manfred DroBer (derecha) frente a su
nueva Tadano ATF 100G-4 (de izquierda a derecha): Hans-Georg Krause, nieto Florian Giillich y Jutta Krause.

contrapeso de 6 t con plumin de doble ple-
gado de 18 m, cualquiera de las opciones es
muy facil para la ATF 100G-4 con una car-
ga méaxima por eje de 12 t. Ademas, la uni-
dad también es increfblemente flexible cuan-
do se trata de aprobaciones y permisos para
los servicios de recuperacion, lo cual es una
gran ventaja para Krause GmbH.

La enorme capacidad de elevacion abre un
nuevo mundo de posibilidades que va mu-
cho mas alla de las operaciones de rescate y
remolque. “En el futuro, también queremos
comenzar a ofrecer mas servicios de alquiler
de gruas. La ATF 100 nos permitira abordar
facilmente proyectos como la instalacién de
garajes o paredes de sétanos, por ejemplo, y
asi la gria nos abrira nuevas areas de nego-
cio ”, explica Krause.

EL RESCATE DE EXCAVADORAS
ES FACIL

Cuando llegd el momento de que la ATF
100G-4 se embarcara en su primera mision,
en realidad se encontraba en una de las areas
principales de actividad de la empresa: una
excavadora de 14 toneladas se habia volca-
do en un pozo de construccion y tuvo que ser
rescatada. Este fue un trabajo que permitié
instantaneamente a la grda demostrar sus di-
mensiones compactas y su resistencia, ya que
el lugar del accidente estaba situado justo en
el medio de una zona residencial, pero la es-
trecha ruta de acceso no resulté un problema
para el modelo de 4 ejes.

Una vez localizados los puntos de engan-
che correctos, la Tadano ATF 100G-4 pudo
levantar y recuperar el vehiculo averiado en
un radio de 12 m. La ATF 100G-4 ni siquie-
ra necesité acercarse a su altura maxima de
gancho de alrededor de 51 m. Krause no po-
drfa estar mas contento con su compra: “ATF
100G-4 realmente ha demostrado de lo que
es capaz aqui, como una grua taxi con un
contrapeso de 7,6 t. Una excavadora de este
tipo, tan facilmente accesible como en este
caso, puede ser levantada por la Tadano en
su version gria taxi. Llegar, apoyar, levantar y
listo. Mision cumplida en muy poco tiempo.
Justo como deberia ser".

Una vez que se han localizado los puntos de conexion
correctos, la Tadano ATF 100G-4 pudo levantar y sal-
var la excavadora.



IPAF emite mas de 2 millones
de Garnés PAL en todo el mundo

El nimero de carnés PAL (Powered Access Licence) emitidos por la Federacion Internacional de Acceso Motorizado
(IPAF) para los operadores de plataformas elevadoras maviles de personal (PEMP/PTA) y las plataformas de trabajo con
desplazamiento sobre mastil (PTDM) ha superado ya los 2 millones, con 800.000 carnés validos actualmente en uso en

lugares de trabajo de todo el mundo.

IPAF comenzé la formaciéon homologada en
1993, y a finales de 1998 introdujo oficial-
mente el distintivo carné PAL de color amari-
llo y del tamafio de una tarjeta de crédito. En
ese momento, poco méas de 11 000 operado-
res de PEMP habian recibido la certificacion
|PAF: con la introduccién del carné PAL, esa
cifra se duplicé durante el afio siguiente, y la
[lamativa tarjeta con el nombre del operador,
las categorias de maquinas homologadas y la
identificacion fotogréafica resulté ser popular
desde el principio.

En 2014 IPAF marcé el hito de 1 millon de
carnés PAL emitidos, y en noviembre de
2017 super6 la marca de 1,5 millones de
carnés PAL. Apenas tres afios después, y a
pesar del impacto de la pandemia de corona-
virus, IPAF ha emitido ya mas de 2 millones
de carnés para operadores de PEMP/PTA y
PTDM.

A lo largo de los afios se ha mejorado el di-
sefio y la funcionalidad de los carnés PAL,
a fin de garantizar su proteccién contra una
utilizacién fraudulenta, y que todos los car-
nés emitidos después de enero de 2015 sean
compatibles con Smart. El uso de la tecno-
logia Smart o tecnologia inteligente permite
que los carnés interactéen con los sistemas
telematicos, de seguridad y seguimiento de
las maquinas para garantizar que solo el per-
sonal autorizado, cualificado y correctamen-
te familiarizado sea capaz de manejar maqui-
nas compatibles.

Todos los carnés PAL vigentes en la actuali-
dad son carnés Smart PAL. Mantener un re-
gistro digital del uso de las maquinas de los
operadores es también una forma de simpli-
ficar el proceso de renovacion y de demos-
trar a las empresas el nivel de familiarizacion
que han acumulado con los diferentes tipos
de equipos.

Los carnés PAL ahora pueden llevar el nom-
bre y el logotipo del centro de formacién emi-
sor, y también sofisticados logotipos hologra-
ficos como el de CSCS, dando acceso a todas
las obras de Build UK a los operadores de
PEMP/PTA y PTDM, asi como a técnicos y
repartidores, mientras el carné siga vigente.
Se anima a todo el personal de IPAF a que
tenga una licencia PAL de IPAF vigente, una
cualificacion de PEMP/PTA para encargados
y supervisores.

Giles Councell, director de operaciones de
IPAF, quien se encargé de la adopcién de los
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carnés PAL inteligentes como parte del com-
promiso continuo de IPAF con la tecnologia
de «nueva generacién» en su programa de
formacion, explica: «Es un hito notable que
el numero de carnés PAL de IPAF en todo el
mundo haya superado los 2 millones. Desde
el principio, la aceptacion de los carnés a tra-
vés de una formacion de calidad certificada
por IPAF ha ido aumentando afio tras afio,
hasta el punto de que ahora emitimos mas
de 150 000 carnés PAL cada afio.

A partir de este mes nuestros centros de for-
macién podran optar por evaluar a los candi-
datos a la calificaciéon de operador avanzado
PAL+ de IPAF utilizando simuladores de rea-
lidad virtual (RV), lo cual es un nuevo y emo-
cionante desarrollo que abre nuevas posibi-
lidades».

Peter Douglas, director general y ejecutivo de
IPAF, aflade: «El programa mundial de for-
macion de IPAF nunca se detiene; solo en
el ultimo afio hemos trabajado para flexibili-
zar el sistema de renovacion del carné PAL,
con el fin de cumplir con los requisitos na-
cionales de actualizar las cualificaciones con
mayor frecuencia, no solo cada cinco afios,
tal como lo exige IPAF. En Dubai, por ejem-
plo, el municipio exige ahora a los operado-
res que renueven la formacién de IPAF cada
dos afios, y hemos trabajado duro para aco-
modar este cambio legal.

Estamos ampliando la gama de cursos y ca-
tegorias que los centros de formacion de
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IPAF pueden impartir, actualizando la for-
macién existente a nuevos idiomas y nuevas
aplicaciones como el elLearning y el apren-
dizaje a distancia dirigido por instructores,
y trabajando para ampliar la red de provee-
dores de formacion certificados por IPAF, en
virtud de acuerdos como el suscrito con Uni-
ted Rentals, la mayor empresa de alquiler de
PEMP del mundo.

También estamos explorando las interesan-
tes posibilidades que se presentan para el
carné PAL, por ejemplo, si puede traducir-
se al ambito digital, y estamos trabajando
con los fabricantes de simuladores de rea-
lidad virtual para determinar si es posible
evaluar a los candidatos que renuevan su
licencia de operador de PEMP en el ambi-
to de la RV como alternativa al uso de ma-
quinas reales.

Todos en IPAF estamos satisfechos y orgu-
llosos de haber certificado a mas de 2 mi-
llones de personas en todo el mundo para
que trabajen de forma segura con ma-
quinas de acceso motorizado; esperamos
certificar a muchos més en los préximos
anos».

Para verificar répida y facilmente un carné
PAL de IPAF en linea, consulte www.ipaf.
org/checkpal, para obtener més informacién
sobre el programa de formacion de IPAF re-
conocido internacionalmente o para encon-
trar un centro de formacioén de IPAF cercano,
consulte www.ipaf.org/training
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La primera plataforma de desprendimiento
de rocas con homologacion GE es Dehyheko,

Hybeko ha desarrollado a medida esta plataforma de desprendimiento de rocas, la cual no sélo mejora la seguridad de los operarios

sino que triplica la productividad.

La seguridad para Hybeko es primordial, por eso ha desarrollado
Hybeko RS-85 XC™ | no existe nada parecido en Europa, es la pri-
mera en obtener homologacién CE por Rambgll* para aplicaciones de
desprendimiento de rocas y para la que ha asumido el papel de fabri-
cante de la maquina completa. Esta maquina triplica la productividad
de previos trabajos.

Fabricada a partir de la plataforma telescépica Genie Xtra Capacity™
S®-85 XC de 26 m de altura de trabajo, la plataforma de desprendi-
miento de rocas Hybeko RS-85 XC fue disefiada y desarrollada por
Hybeko en colaboracién con el fabricante esloveno de perforaciones
de rocas Oprema Ravne.

Destaca su cesta de aluminio personalizada con techo protector y ac-
cesorio de perforacion, tubos de alimentacion integrados en la pluma
telescopica de la unidad, un generador integrado y una barra de re-
molque para el compresor.

ESCALADO Y PERFORACIC')N DE ROCAS:

UNA PRACTICA COMUN Y RIESGOSA EN NORUEGA

El escalado de rocas generalmente se refiere a la eliminacién de rocas
sueltas, matorrales y arboles en una pendiente o acantilado y es el el
primer paso en todas las tareas de estabilizacién de rocas. Estas ta-
reas son necesarias por razones de seguridad en cortes de roca sobre
carreteras, vias férreas, senderos para caminar y represas hidroeléc-
tricas. Mientras algunas zonas requieren escala anual, otras se pue-
den quedar bien durante muchos afios después de una escala com-
pleta. A menudo se realizan a mano utilizando una barra de escalado
(una palanca especializada para rocas) o taladros, y entre otras técni-

182 MOVICARGA

cas, las plataformas de trabajo aéreas también se emplean en aplica-
ciones de escalado de rocas.

NUEVAS SOLUCIONES ADAPTADAS |

A NECESIDADES REGIONALES ESPECIFICAS

Al ser un pais tan montafioso, Noruega tiene pocas carreteras y no se
cortan directamente en las laderas de las montafias. Como resultado,
el escalado de rocas es una practica comun pero arriesgada, que a
menudo se lleva a cabo con la ayuda de plataformas de trabajo aé-
reas. Sin embargo, como explica el director ejecutivo de Hybeko, Es-
pen Johannessen, "por lo que pudimos ver, ninguno de los elevadores

FABRICADA A PARTIR DE LA PLATAFORMA
TELESCOPICA GENIE XTRA CAPACITY™ S®-85 XC
DE 26 M DE ALTURA DE TRABAJO, LA PLATAFORMA
DE DESPRENDIMIENTO DE ROCAS HYBEKO RS-85 XC
FUE DISENADA Y DESARROLLADA POR HYBEKO EN
COLABORACION CON EL FABRICANTE ESLOVENO DE
PERFORACIONES DE ROCAS OPREMA RAVNE.




de brazo parecia haber sido disefiado especificamente con las espe-
cificaciones correctas, ni aprobado oficialmente para el trabajo por un
organismo certificado".

Buscando obtener mas informacién, Hybeko se acercé a Gjerden

Fiellsikring, una empresa local con una larga experiencia en trabajos :
i ro COMAIN se suman a los ya existentes sistemas de encofrado: el en-
¢ cofrado modular ORMA, el encofrado modular ligero LGW, el encofra-
: do de pilares LGR y los encofrados con paneles en medidas imperiales,
“Estaba claro que existia una necesidad real de una maquina que
¢ aluminio CC-4 y el encofrado de vigas de madera ENKOFLEX.
también estaba la cuestion de la productividad y de una méaquina que :
permitiera el uso de herramientas de perforacién pesadas adecua-
¢ tuita su add-in ULMA Studio para Revit ® y disefiar sus proyectos uti-
: lizando familias ULMA. Con BIM desde el inicio del proyecto, todos los
i agentes pueden trabajar en un entorno colaborativo sobre un mismo
archivo. La informacion esta siempre actualizada en el mismo lugar.
¢ Productividad por ahorro de tiempos, informaciéon completa del pro-
¢ yecto, una mejor planificacion, independientemente del lugar donde
estés y en todas las fases del proyecto.

“El proyecto nos llevé alrededor de dos afios desde la ingenieria has-

¢ Scaffmax®, un add-in para SketchUp® Pro, es otra de las herramientas
que ponen al alcance del usuario para completar la oferta digital de anda-
: mios. Scaffmax® permite seleccionar los criterios de aplicacién que més
i se adaptan al cliente, para luego montar el andamio BRIO y DORPA en
cuestion de segundos sobre una estructura 3D previamente generada en
¢ SketchUp® Pro. El software, junto con la posibilidad de generar listas de
men Lift y Mesta por su confianza, y esperamos que nuestro brazo
cién inteligentes para poder realizar correcciones manuales.

de escalado de rocas.
UNA SOLUCION PRODUCTIVA, PERO TAMBIEN SEGURA

ofreciera a los operadores una mejor proteccion. Al mismo tiempo,

das”, dice Johannessen.

Gracias a su disefio robusto, brazo reforzado adaptado a su mayor ca-
pacidad de elevacion, altura de trabajo de 26 m y alcance horizontal de
22,71 m, la plataforma elevadora Genie S-85 XC se mantuvo como una
excelente maquina para comenzar el nuevo disefio de escala de roca.

ta las pruebas y recibir la aprobacion CE a través de Rambgll”, dice
Johannessen. “Ademas de llevar la seguridad del operador a un nivel
significativamente superior, también estamos orgullosos de ofrecer a
los clientes la primera y Unica solucién aprobada por la CE que, segln
nuestras pruebas y comentarios de nuestros primeros clientes, jmulti-
plica la productividad por tres! Agradecemos a Hgyde-Teknikk, Dram-

RS-85 XC les dé la ventaja competitiva que todos necesitamos duran-
te estos tiempos desafiantes”, afiade.

NOTICIAS EXCLUSIVAS
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'ULMA lanza un nuevo
_paquete de servicios
digitales de andamios

i El configurador de andamios Scaffmax®y las nuevas bibliotecas
: tanto del Andamio Multidireccional BRIO como del Andamio de
: Marco DORPA en ULMA Studiopara Revit® conforman la oferta
i digital de andamios que ULMA pone a disposicion del usuario,
i accesible en un solo clic.

¢ El objetivo de ULMA con estas herramientas digitales es facilitar el dia
© adia del cliente, incrementar y mejorar la productividad agilizando los
: procesos y las gestiones, desde el inicio hasta el final del proyecto.
i Todo nuestro universo BIM a tu alcance para compartir nuestros me-
i dios y dar forma a tus ideas.

Las familias de andamio en Revit®, asi como el encofrado modular lige-

MEGALITE y MEGAFORM, asi como el encofrado de losa modular de

Un servicio desde el que el usuario podra descargarse de forma gra-

materiales y planos a golpe de clic, también cuenta con puntos de inser-

: De forma visual y con conocimientos técnicos basicos es posible con-
seguir la solucion méas adecuada y rentable desde el inicio del pro-
¢ yecto y visualizar la aplicacién del andamio ULMA, Andamio Mul-
: tidireccional BRIO y el Andamio de Marco DORPA, en un entorno
: tridimensional y real.

: www.ulmaconstruction.com
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Nuevos accesorios que aumentan las
capacidades de los sistemas Enerpac Jack-Up

Los sistemas Jack-Up de la Enerpac serie JS son soluciones de elevacién incremental estables y completamente automatizadas
para cargas pesadas con mayor altura de elevacion.

R

Una configuracion tipica del sistema incluye
cuatro unidades Jack-Up posicionadas de-
bajo de cada esquina de una carga. La car-
ga se levanta de forma incremental a medida
que se introducen, levantan y apilan cajones
en el sistema, formando ‘torres de elevacion’
para subir y bajar cargas. Los sistemas Jack-
Up son eficientes, seguros, faciles de usar y
la solucion ideal para elevar cargas pesadas.

Ahora hay disponibles accesorios que com-
plementan estos sistemas, aumentando la
flexibilidad y seguridad para aplicaciones
aun mas desafiantes.

CAJONES SUPERIORES
AJUSTABLES

Los cajones superiores ajustables de Ener-
pac permiten ajustar la altura inicial de cada
pata, garantizando una elevacién segura
y estable. Permiten un ajuste de altura de
300 mm (12 pulgadas) para hacer contac-
to con la carga y minimizar la necesidad de
un exceso de material de apuntalamiento y
soporte. Los cajones superiores ajustables
incluyen un cilindro de doble efecto con con-
tratuerca y silleta giratoria.

CARRETILLAS DEL BASTIDOR BASE

Las carretillas del bastidor base permiten el
desplazamiento horizontal de los sistemas
Jack-Up a plena carga y altura. Si debe des-
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plazarse una carga pesada, las carretillas del
bastidor base de Enerpac facilitan el movi-
miento y eliminan la necesidad de equipos
de transporte separados. Las carretillas del
bastidor base permiten un movimiento mas

__'1 il

suave, rapido y eficiente. Para un correcto
apoyo y orientacion, deben utilizarse carriles
de deslizamiento de Enerpac.

KITS DE ARRIOSTRAMIENTO

Los kits de arriostramiento permiten un au-
mento de hasta un 50 % en la altura maxima.
Para aplicaciones Unicas en las que se nece-
sita una altura de elevacion adicional, los kits
de arriostramiento son una solucién para am-
pliar la altura de elevacion segura de un sis-
tema Jack-Up.

et 1 w"il "tuu:!- i



mateco presenta su nuevo curso

de trabhajos en altura

matecoAcademy, el programa de formacién de mateco, acabar de aiadir un curso de Trabajos en Altura certificado por AENOR, en

la delegacion de Zaragoza.

Su objetivo es asegurar la seguridad de
quién utilice lineas de vida, escaleras o es-
calas para el acceso a trabajos que se rea-
lizan en altura, a través de un conocimiento
adquirido seglin el RD 2177/2004. Ademas,
da a conocer la gama de dispositivos y situa-
ciones que se pueden encontrar en este tipo
de situaciones, como evitar de forma practica
los vicios y errores mas comunes y ser cons-
ciente del riesgo intrinseco que supone tra-
bajar en altura.

Con este nuevo curso, mateco quiere dotar
al alumno del conocimiento, de la seguri-
dad y de la confianza necesaria para traba-
jos esporadicos en altura que incluya cono-
cimientos claros sobre el uso de los equipos
de proteccion individual (EPIs) especificos.
El objetivo es que pueda resolver diversas
situaciones, en las condiciones de preven-

cion y seguridad necesarias para su correc-
to desempefio, asi como la salvaguarda de
su integridad.

El curso se gestiona por formadores certifi-
cados por AENOR que imparten formacio-
nes estructuradas segin norma en vigor y
que dominan los procedimientos de aprendi-
zaje. Esta formacion esta dirigida a todo tipo
de operadores, como trabajadores de man-
tenimiento industrial, construccién, montaje,
instalaciones, etc. y esta especialmente reco-
mendada para empresas especializadas en
cubiertas o en el sector de la Industria donde
el mantenimiento de las instalaciones incluye
elevacion y trabajos en altura.

Para la realizacion del curso, matecoAca-
demy cuenta con instalaciones preparadas y
certificadas, entre otras:

NOTICIAS EXCLUSIVAS
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e Normativa técnica y reglamentaria.

e Equipos de proteccion individual (EPIs)
contra caidas de altura.

e Cuidado y mantenimiento de los equipos.
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Un trio compacto: el Grupo Dufour
pone en funcionamiento tres nuevas grias
todo terreno Demag® AC 250-5

El proveedor belga de servicios de gruas Dufour ha llevado a cabo la
adiccion a su flota de 5 ejes, “dominada por Demag”, con grias adi-
cionales de Zweibricken: Las tres cuartas partes de las gruas de la
flota ya llevan el logotipo de Demag, y ahora se han sumado tres nue-
vas unidades AC 250 -5 unidades. "Sobre todo, valoramos la alta ca-

lidad y fiabilidad de las maquinas de 5 ejes de Zweibriicken", dice el
administrador Olivier Dufour, al explicar la predileccién de su empre-
sa por el fabricante.

Como todas las demas gruas Demag de 5 ejes, la AC 250-5, es la méas
grande de la serie, ademés de la m&s compacta en su clase de capa-
cidad. Con una longitud total de 14,49 metros, direccion de 5 ejes, di-
reccion independiente del eje trasero y control de lanzamiento dina-
mico, es tremendamente maniobrable, lo que la hace perfecta para
trabajar en lugares de trabajo reducidos. Y también hay otras venta-
jas importantes que destacar como la perspectiva de Dufour: muchos
de los componentes de la gria de 5 ejes Demag son intercambiables,
desde el polipasto, a través de las extensiones de la pluma principal y
el corredor, hasta las poleas abatibles y el accesorio de carga pesada.
. “Esto facilita el trabajo a nuestros técnicos de servicio y también re-
duce nuestros costes de inventario”, explica Olivier Dufour, cuya em-
presa utilizaré las nuevas gruas para los proyectos “Grand Paris” en
la region de Tle-de-France.

Otros trabajos planificados incluyen ayudar a las grandes gruas Du-
four Demag AC 500-8, AC 700-9 y CC 3800-1 con otros proyectos
de construccion e infraestructura, asi como con el montaje de turbi-
nas edlicas.

La biblioteca BIM de Haulotte sigue crecientdo

Haulotte contintia expandiendo su biblioteca de modelos de informaciéon de construccion. Los nuevos mastiles verticales y brazos
articulados ahora se pueden descargar en los sitios web de Haulotte y BIMobject® Cloud para facilitar la gestiéon de proyectos de

construccion.

Haulotte lanzé doce nuevos objetos BIM, continuando con su com-

promiso de proporcionar recursos 3D, incluidos datos técnicos rele-

vantes, para planificar y gestionar de forma eficiente un proyecto de

construccion. Los nuevos archivos de objetos incluyen los siguientes

modelos:

e Mastiles verticales eléctricos Star 6 /6C /8 / 8S (nombre estadouni-
dense Star 13/22] / 20)

e Plataformas articuladas HA12CJ + / 12IP / 15IP / 16 RTJ PRO / 20
RTJ PRO /26 RTJ PRO /32 RTJ PRO /41 RTJ PRO

(Nombres estadounidenses HA32 CJ + /33 JE/ 43 JE/ 46 RTJ PRO/
61 RTJ PRO /80 RTJ PRO /100 RTJ PRO /130 RTJ PRO)

Los objetos se pueden descargar gratis en formato Revit o IFC, dos
sistemas lideres para la creacién de proyectos BIM. El portal basado
en la web de Haulotte ahora proporciona a la industria de la construc-
cién 32 objetos BIM.

Clément Viaouet, Product Manager de Haulotte, comenta: «La expan-
sion de nuestra biblioteca de Modelos de informacién de construccion
refleja nuestro objetivo de apoyar a la industria de la construccién con
la adopcién de tecnologias digitales».
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Un lote final esta previsto para finales de afio para que todos los par-
ticipantes del sector de la construccion puedan utilizar los equipos de
Haulotte en sus obras.
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Prueha de conduccion de la carretilla

contrapesada KBD 70 de Baoli equipada
con motor EUS: asi son las sensaciones
de quienes Ia han probado

La carretilla contrapesada KBD 70 de Baoli,
perteneciente a la clase de 5-10 toneladas,
demostré ser robusta, de alto rendimiento
y cuidadosa con el impacto ambiental gra-
cias a la introduccion del motor EU5, que
cumple con las regulaciones cada vez més
restrictivas sobre emisiones de gases con-
taminantes. Estas han sido las sensaciones
generales de quienes han tenido la oportu-
nidad de realizar las pruebas de conduccion
de la compania.

En concreto, para el producto manager de la
compafifa, Giuseppe Montefusco, quien tuvo
la oportunidad de ser el primero en realizar
una prueba de conduccion, “fue una sensa-
cién de gran potencia, maxima eficiencia y
comodidad de conduccién a primera vista”.
Asi lo ha vivido tras tener la oportunidad de
probar el modelo KBD 70 de Baoli, fabrican-
te de carretillas elevadoras y equipos de al-
macén que opera en mas de 80 paises de
todo el mundo. El nuevo motor Doosan D34
con 85,8 kW y 3409 cm3 de capacidad da
a la carretilla una sensacion de gran poten-
cia durante la conduccion, gestionada por la
transmision KION que es capaz de contener
su fortaleza al tiempo que garantiza la fluidez
de los movimientos.

Debido al cumplimiento de la etapa EU5 de
la normativa que regula la emision de los ga-
ses de escape, una etapa muy restrictiva
en cuanto a las limitaciones de emisiones,
este vehiculo es cuidadoso con el impac-

to medioambiental y estd equipado con sis-
temas de regeneracion de gases de escape
que reducen significativamente la emisién de
particulas contaminantes.

“Después de realizar la prueba de conduc-
cién, puedo confirmar que la KBD 70 esta
disefiada como carretilla estandar, pero al
mismo tiempo es efectiva y se convierte en
un excelente representante de los valores de

la marca Baoli de la clase 5-10 toneladas —
continta Giuseppe Montefusco—. La carreti-
lla transmite a primera vista una notable sen-
sacién de robustez, al estar compuesta por
piezas metdlicas. Estas caracteristicas se
complementan con una eficiencia perfecta
y una excelente maniobrabilidad, que garan-
tizan un rendimiento 6ptimo ante cualquier
eventualidad”.

“Los puntos fuertes de la nueva KBD 70 tam-
bién incluyen, entre otros, una elevacién efi-
ciente, un rendimiento preciso y excelente,
asi como una posiciéon de conduccion simple
pero extremadamente funcional”, expresa el
responsable de producto. “Por otro lado, la
maxima comodidad al maniobrar la carretilla
esta garantizada por palancas hidraulicas de
facil alcance, un asiento ergonémico y una
excelente visibilidad en todas las direcciones,
incluso a través de la columna de elevacion.
Finalmente, las maniobras de aproximacion
a baja velocidad se ven facilitadas por el pe-
dal de avance lento, un determinado embra-
gue hidraulico capaz de desacoplar progresi-
vamente el motor de la transmisién. Incluso
durante el arranque y los cambios de direc-
cion de la marcha se desenvuelve sin pro-
blemas. También existe la posibilidad, si es
necesario, de seleccionar una marcha len-
ta mediante un botén especial que garanti-
za una alta seguridad en el manejo dentro
de entornos sensibles”, finaliza Montefusco.
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Nuevo distribuidor Bohcat
para Asturias y Cantabria

Recambios Rolmar entra a formar parte de la extensa red de distribuidores oficiales Bobcat. Este se une a la familia de concesionarios
para representar a la prestigiosa firma de equipos compactos, manipuladores telescépicos e implementos originales Bobcat en las

comunidades de Asturias y Cantabria.

Con esta nueva incorporacion queda cubier-
to el servicio de la marca Bobcat en todo el
territorio espafiol.

Recambios Rolmar ubicada en Santander,
fue fundada en 1989. Durante todos estos
afos han logrado mantenerse en la vanguar-
dia del sector de maquinaria de manuten-
cion y obra publica de Cantabria. Actualmen-
te se dedican a la venta, alquiler, reparacion
y mantenimiento de maquinaria para la cons-
truccion y el sector agricola.

“Acabamos de firmar el contrato para re-
presentar a Bobcat y ya hemos vendido dos
manipuladores telescopicos de Ultima ge-
neracion comenta, Alberto Roldan Esteban,
gerente de Recambios Rolmar. Se trata de
dos modelos con mucha personalidad, un
TL 38.70 AGRI para un cliente que se dedi-
ca la ganaderia, con cucharén de 3000lts,
cucharén con grapas y manipulador de ba-
las de heno, y un TL 30.70 AGRI para el
mismo sector con sus respectivos imple-
mentos.

El acuerdo representa para nosotros un im-
portante crecimiento profesional, dado el
gran nombre que tiene la marca en cada uno
de los sectores a representar.

Entendemos que para nuestros clientes es
una gran noticia, ya que representamos una
zona geogréafica hasta el momento desier-
ta, ademas de esta forma el cliente localiza
en una Unica compafia una gama comple-
ta de maquinaria a su servicio engranando al
100x100 la una con la otra, y teniendo por lo
tanto un Unico punto de alquiler, venta y re-
paracion para todos sus equipos de trabajo,
tanto equipos de manutencién, como maqui-
naria de obra publica, y elevacion.”
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“El' nombramiento de Recambios Rolmar
como distribuidor Bobcat para las provincias
de Asturias y Santander es un paso méas en el
camino que Bobcat esta tomando para refor-
zar en Espafia nuestra posiciéon de liderazgo
en el sector de la maquinaria compacta. Son
exactamente lo que esperamos de un distri-
buidor autorizado Bobcat y estoy seguro de
que conseguiran grandes éxitos, prueba de

ello es la reciente entrega de dos manipula-
dores telescopicos agricolas “, afiade Carlos
Campos District Manager Doosan Bobcat —
Iberia & Turkey.

RECAMBIOS ROLMAR

Poligono Industrial de Guarnizo, parcela 95-
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Los almacenes son una pieza clave dentro de la empresa: preservan, protegen, controlan y abastecen, por lo que un objetivo claro
en la empresa deberia ser la mejora de la eficiencia del almacén, tanto por la gestion y optimizacién de los recursos que realizan
como por el aumento de la productividad. Pero, ;cuales son las claves para mejoras logisticas en almacén?

Para llevar a cabo la optimizacion de procesos logisticos, se necesita
un equipamiento y maquinaria que esté a la altura para:

e Aprovechar al maximo el espacio del almacén y organizar la mer-
cancfa de manera eficaz y préctica.

e Garantizar la seguridad de todo aquel que entre en el almacén.

e Garantizar la salud laboral de los empleados evitando que sufran le-
siones en la carga y descarga de la mercancia.

MAQUINARIA PARA ALMACEN
Hay una gran cantidad de maquinas que pueden ayudar en los traba-
jos de almacén mejorando la logistica. Las mas utilizadas son:

e Transpaletas eléctricas y manuales: permite el rapido transporte de
palets, también en maniobras de carga y descarga de camiones,
tareas clave en la cadena logistica. Ademés, son de facil manejo y
mantenimiento y ofrecen gran seguridad y confort.

¢ Apiladora: permite levantar o bajar cargas, por lo que es un equipo
clave si se almacena en estanterias.

e Plataforma vertical de picking: permite llevar a cabo la preparacion
de pedidos recogiendo las cargas de las estanterias en las que es-
tan almacenadas.

e Carretilla eléctrica: permite cargar y transportar grandes cargas  procesos logisticos sino también haciéndolo méas seguro y practico.
(sean voluminosas y pesadas). Ademaés, en mateco cuentan con el apartado de formacion matecoA-

cademy donde podrés obtener los carnets segiin norma UNE 58451-

En mateco puedes encontrar esta y mas maquinaria para mejorar la 2016 para poder trabajar con carretillas tanto en Espafia como en el

gestion y eficiencia del almacén, no solo con la optimizacion de los  resto de la Comunidad Europea.

16 gruas Demag para
ACT Crane and Heavy Equipment

Para la empresa de alquiler de grias de Arabia Saudita, Arabian Consolidated Trading (ACT Crane & Heavy Equipment), la Gnica
opcion real cuando se trataba de expandir su flota eran mas griias Demag: la compaiiia recientemente puso a trabajar cuatro grias
todo terreno Demag® AC 160-5 y dos Demag AC 300- 6, a las que ahora siguen cuatro Demag AC 100-4, cuatro Demag AC 250-
5 y dos Demag AC 500-8.

“Tenemos una excelente y duradera re-
lacion comercial con ACT Crane & Heavy
Equipment y estamos muy orgullosos del
hecho de que nuestros productos cumplen
con sus exigentes requisitos. Es una prueba
de la calidad detras de estos productos y de
la confianza que nos hemos ganado”, se-
flala Deepak Jain, director de ventas senior
de Oriente Medio deTadano Demag, quien
desea que ACT continle teniendo éxito en
la industria con las nuevas gruas Demag. Y
agrega: "ACT estéa dirigida por el Sr. Hassan
al Naimi, quien es realmente inspirador en
la forma de dirigir el negocio, es mas que
un placer trabajar con alguien que tiene una
gran prevision".
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Locamod y su plataforma telescopica
Genie® SK ™ -180 en los principales
proyectos de construccion del maiana

Locamod ha elegido ofrecer un alto rendimiento en alturas extremas, asi como productividad y facilidad de transporte, por ello
decidié adquirir la telescopica Genie que llega a 57 m.

Por cada alquiler de su nueva plataforma Genie SX-180, Locamod Elé-
vation ofrece una sesién de familiarizacion para garantizar que los ope-
radores se sientan comodos con la maquina desde el primer dia de uso.

Para obtener més informacién sobre los productos y servicios de Ge-
nie, visite www.genielift.com

Con sede en Paris y bajo la presidencia de Bertrand Philaire desde
2016, la empresa de alquiler francesa Locamod Elévation recibi6 re-
cientemente la entrega de una plataforma elevadora telescépica Ge-
nie® SX ™ -180 en su sucursal del norte de Paris en Domont.

Thibault Jameau, director de la unidad de Nuevos Negocios de la
empresa, explica por qué la adquisicion fue una decisiéon tan logi-
ca: “Nuestra empresa tiene un enfoque decididamente progresista.
Nuestros clientes quieren productividad y, con sus necesidades en
mente, queremos ofrecer a los usuarios finales las mejores solucio-
nes que les permitan trabajar de manera eficiente y responder a los
desafios de los grandes proyectos de construcciéon del mafiana. Es-
tos incluyen desarrollos relacionados con el proyecto Grand Paris, los
Juegos Olimpicos de Paris 2024 y, debido a que nuestra nueva plata-
forma Genie SX-180 esta disponible para alquiler en todo el pais, juna
gran cantidad de otros lugares de trabajo en toda Francia!".

Dada la perspectiva de la empresa, subraya las razones por las que
el presidente de la empresa tomé una decision acertada al elegir este
modelo en particular. “Necesitdbamos ofrecer a nuestros clientes una
maquina que combinara la capacidad de trabajar en alturas extremas
con productividad y facilidad de transporte. La plataforma telescépica
Genie SX-180 cumple todos los requisitos".

Combinando una altura méaxima de trabajo de casi 57 m, un alcance
horizontal de méas de 24 m, la capacidad de trabajar por debajo del ni-
vel, mas un plumin de 3 m, la Genie SX-180 ofrece el rendimiento que
los operadores necesitan para trabajar de manera eficiente y precisa.
En cuanto a la productividad, su capacidad de conduccion a altura
completa es una de las caracteristicas clave del modelo que, a dife-
rencia de las plumas montadas en camiones, implica que no es ne-
cesario dejar de trabajar para reposicionar la maquina al pasar de un
area de trabajo a la siguiente.

Ademas, tampoco se necesitan convoyes especiales, o que ahorra
tiempo y dinero en comparaciéon con otras maquinas de su catego-
ria. Por no hablar de los ahorros en comparacion con el alquiler de una
unidad montada sobre camién, lo que implica el gasto adicional de un
operador adicional y hace que los clientes sean menos autosuficientes.
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creciente base de clientes europeos, cuenten con soporte de servicio
regional completo. “Estoy impresionado por la calidad de las platafor-
mas aéreas y el compromiso de calidad que he encontrado en Sino-
boom. Es genial estar de nuevo en este negocio visitando a mis clien-
tes y amigos de nuevo”, dijo Wolke.

Thomas Wolke
se une al equipo
europeo de Sinohoom

"Thomas Wolke ha sido designado como nuestro Gerente Regional
para la regién noérdica y baltica para Sinoboom BV,” dijo Tim White-
man, director ejecutivo de la sede en Rotterdam de Sinoboom BV.
Thomas trae consigo casi 14 afios de experiencia en el apoyo y tra-
bajo con las empresas de alquiler de plataformas aéreas en la region.
Con base en Suecia, Thomas se hara cargo de los negocios de Sino-
boom BV en Dinamarca, Finlandia, Suecia, Noruega, Estonia, Letonia
y Lituania. “La experiencia y el conocimiento de Thomas es un gran
activo para nuestro equipo en Europa y sin duda nos ayudara a cons-
truir rapidamente en nuestra base de clientes existente noérdicos y del
Baltico, que valora especialmente nuestras tijeras eléctricas moder-
nas y brazos“, dijo Erik Geene, vicepresidente de Desarrollo de Nego-
cios de Sinoboom BV.

El nombramiento de Wolke es el ultimo de la estrategia de la empresa
para establecer Sinoboom como empresa europea permanente, con
sede en Rotterdam. Esto permite que el suministro de sus plataformas
aéreas de alta calidad, construidas en Changsha, China, y debido a la

Alsina sigue apostando por la seguridad

En la linea emprendida ya hace afos, Alsina da un nuevo paso en su compromiso por aumentar los estandares de seguridad en obra,
en uno de los sectores con mayor indice de siniestralidad laboral.

Recientemente, ha incorporado a su gama
de productos, una novedosa solucién que
proporciona una efectiva proteccion perime-
tral durante la fase de ejecucion de las es-
tructuras, que no requiere la utilizacion de
grla para su montaje.

La solucién Alsina-RSA es un novedoso pro-
ducto, cuyo disefio vanguardista proporciona
una efectiva proteccion perimetral en fase de
estructuras, mediante un proceso de monta-
je répido y sencillo, reduciendo significativa-
mente los tiempos de instalacién y costes de
mano de obra.

Gracias a su innovador disefio, la insta-
lacién del sistema se puede realizar inte-
gramente a mano, sin tener que depender
de la utilizacién de grua como si sucede
con los sistemas tradicionales de horcas, o
equivalentes.

Una vez mas, Alsina se ubica a la vanguardia
de las empresas del sector, como referente en
la contribucion a la reduccién de la siniestrali-
dad laboral en el sector de la construccién, y
en la proteccion de los trabajadores en un en-
torno con alta exposicién de sufrir accidentes.
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Moldtech instala en Rumania una mega planta
movil para la construccion de carretera y puentes

La obra esta siendo realizada por la empre-
sa UMB Spedition mientras que el cliente es
la Compafiia Nacional de Administracién de
Infraestructura Vial (CNAIR). UMB es una
compafifa familiar liderada por el sefior Um-
brerescu. Se trata de una sociedad consoli-
dada con una asombrosa capacidad tanto en
medios humanos como técnicos, que le per-
miten realizar los grandes proyectos de cons-
truccion por todo Rumania que la empresa
tiene adjudicados, por ejemplo, 30 km en
la autovia de Transilvania entre Nadaselu y
Zimbor, los dos ultimos tramos de los cuatro
segmentos que conforman la autovia entre
Craiova y Pitesti o la rehabilitacién de la ca-
rretera comarcal en el condado de Vrancea.

El resultado final del acuerdo fue una innova-
dora propuesta, por parte de Moldtech, dén-
de por primera vez en la historia de los prefa-
bricados en Rumania, se ha construido una
planta con una capacidad de produccion
asombrosa: 1.100 m3 de llenado al dia y que
a la vez se pueda desplazar de forma relati-
vamente sencilla.

Una vez que este proyecto se terminé en Ba-
cau, todos los equipos fueron trasladados a
Craiova para realizar un segundo proyecto en
el que se realizardn aproximadamente 400
vigas, tableros y demas elementos.

El equipamiento suministrado que Moldtech

ha suministrado:

- Cuatro moldes para vigas de puente preten-
sadas, actuados hidraulicamente con longi-
tudes de 125m y con alturas desde 1 me-
tro hasta 2,4 metros y con una fuerza total
de pretension minima de 400Tn y maxima
de 1500Tn.

- Dos mesas fijas autoportantes de 2,4 x 30
metros y fuerza de pretensado de hasta
200 MT para la produccién de prelosas.

- Ocho moldes mecanicos para la produccion
de diafragmas, una gama de vigas desde
una altura de 600 mm hasta una altura de
2200 mm con el que el cliente puede fabri-
car diafragmas de todos los tamafios utili-
zando el mismo equipo.

- Dos mesas basculantes para la produccion
de muros anti-ruido, con un tamafio de 2,5
x 48 metros con su correspondiente banda
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superior abatible para facilitar una libera-

cion suave del panel.
- Ocho moldes mecénicos para la produccién
de parapetos de puente. Cada uno con una
longitud de 12,5 metros construidos a me-
dida de acuerdo con las especificaciones
de la autoridad vial rumana.
El suministro incluyé la conocida maquina
“MT20" para la fabricacién de marcos con
hormigén seco que Moldtech vende desde
hace més de 10 afios. Permite producir 10
marcos en un turno gracias a su sistema vi-
bro-prensado.
Para un réapido proceso de llenado de los
moldes, Moldtech suministrd varios vehicu-
los de transporte y distribucién de hormi-
gbén Giraffe con una capacidad de 4m3 y
que pueden verter directamente en los di-
ferentes moldes, incluido el molde de viga
de 2,2 metros de altura.

A pesar de las condiciones climaticas aso-
ciadas al invierno rumano, se decidié que
el equipo se colocaria al aire libre por lo
que todos los moldes debian estar prepa-

rados para este desafio. Moldtech disefié
un sistema especial de calderas en conte-
nedores cuyo disefio incluye un calenta-
dor de agua de 2x800 kW por hora capaz
de suministrar agua caliente a los mol-
des que estaban equipados con un circui-
to cerrado de tuberias aleteados de agua
caliente.

El suministro también incluyé otros acceso-
rios como lanza de tensado, equipo lanzaca-
bles, unidades hidraulicas de tensado y de
destensado, etc.

Con este mega proyecto, MOLDTECH afian-
za su liderazgo como fabricante de equipos
de elementos prefabricados para la construc-
cién de puentes y se posiciona como refe-
rente en plantas mdviles para prefabricados,
dando la mejor solucién para proyectos en
diferentes localizaciones.

Puede ver un video explicativo del proyecto
pinchando aqui: https://www.youtube.com/
watch?v=Rb7XQ6TGI3c
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Estaciones de carga moviles para vehiculos
eléctricos: Soluciones HIAB para las nuevas
ciudades smart city.

Jolt Energy Group proyecta que sus estaciones de carga moviles para vehiculos eléctricos seran parte integrante de ciudades y
centros urbanos de Europa y Estados Unidos en los préximos meses y afos. Todos y cada uno seran transportados y cuidadosamente
puestos en su lugar por una gria cargadora HIAB.

El problema es que no hay suficiente energia en la red eléctrica para
cargar todos los vehiculos nuevos. Su red de estaciones de carga hara
la vida mas facil para los conductores de automoviles eléctricos, que
pueden acceder a nuevas estaciones de carga en multiples ubicacio-
nes en toda la ciudad.

Las nuevas ideas de negocio necesitan nuevas soluciones, pero Hiab
podria aprovechar afios de experiencia de las soluciones FrameWorks
que se utilizan para instalar grias cargadoras HIAB en carrocerias de
camiones. El nuevo camion cumplié con todas las demandas y supero
las expectativas, ya que esta asociacién es el pinaculo de cémo Hiab
pretende ser el socio comercial ideal para desarrollar la solucién ade-
cuada para un desafio empresarial.

La grua cargadora HIAB X-HiPro 232 fue la eleccién perfecta, ya que
viene completada de SAF (Semi Automatic Folding) y SAM (Semi Au-
tomatic Motion) para manejar los movimientos y funciones automa-
tizadas, que ayudan a los operadores a aumentar la productividad y
evitar accidentes en zonas urbanas confinadas.

La Gumbre de IPAF y los Premios IAPA
se realizaran online

Tanto la Cumbre IPAF como la entrega de los Premios de la elevacién IAPA y organizados por IPAF, se van a organizar en un evento on
line. Mantienen el mismo dia, el 18 de marzo de 2021, pero sera un evento puramente digital. Gente de todo el mundo se uniran on line.

Infernafional
Awards for
Powered

B Accoss

Los organizadores del evento IPAF y KHL, to-
maron conjuntamente la decision de organi-
zar el evento como una plataforma solo on
line, ya que persiste la incertidumbre en tor-
no a las medidas para frenar el resurgimiento
del virus durante el ultimo trimestre de 2020
y el primer trimestre de 2021.

Peter Douglas, director ejecutivo y direc-
tor ejecutivo de IPAF, dijo: “Si bien espe-
ramos que la pandemia esté bajo control
para marzo, las continuas restricciones de
viajes internacionales, asi como las regula-

ciones locales en el Reino Unido relativas
al numero de personas que pueden reu-
nirse en espacios interiores, significa que
quienes desean asistir en persona no pue-
den hacer planes con el grado de certeza
necesario cuando faltan solo cinco meses
para la celebracién del evento”.

Al mismo tiempo, ahora todos estamos acos-
tumbrados a una nueva forma de trabajar,
participar en reuniones, organizar seminarios
web, talleres y mesas redondas en linea a tra-
vés de plataformas como Teams o Zoom. He-
mos visto cuan efectivos pueden ser estos,
cuando los viajes internacionales y las reu-
niones fisicas han resultado imposibles".

Cualquiera que haya reservado para unirse
al evento en Londres podra solicitar un re-
embolso. Se recomienda a quienes hayan re-
servado alojamiento en el hotel Millennium
Gloucester, que se pongan en contacto di-

rectamente con el Millennium Gloucester
para discutir la cancelacion de acuerdo con
las politicas estandar del hotel. Los premios
se basaran en la lista corta anunciada a prin-
cipios de este afo.

Douglas afiade: “La Cumbre anual de IPAF
y las IAPA es un punto culminante del ca-
lendario de eventos de elevacion impulsado
en todo el mundo, esperamos sinceramen-
te que aquellos que deseen asistir se pon-
gan en contacto con el fin de unirse a noso-
tros en la primera edicién virtual del evento;
ciertamente promete ser una cita interesante
y atractiva del calendario de eventos de 2021
Si desea més informacién, conocer el progra-
ma, saber quienes seran los oradores y como
garantizar su plaza en la primera cumbre de
IPAF y IAPA en linea, visite el sitio web del
evento www.iapa-summit.info que se actua-
lizard pronto y a medida que la informacion
esté disponible.
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La empresa tiene previsto lanzar nuevos productos, entrar en nuevos mercados y ofrecer a los clientes soluciones aiin mas

innovadoras que nunca.

«Next is Now» afirma que el futuro del sec-
tor ya ha llegado a Bobcat. Crear las herra-
mientas del mafana. Productos mas po-
tentes y eficientes que ofrecen la agilidad,
versatilidad y resistencia que han hecho fa-
moso a Bobcat. Esto se combina con una di-
versificacion de productos muy significativa y
la expansion a nuevos mercados, y comple-
mentado por tecnologias y servicios mas inte-
ligentes y mas conectados que remodelan la
forma en que se realiza el trabajo.

Gustavo Otero, presidente de Doosan Bobcat
EMEA, comenta: «Con Next is Now, Bobcat
capacita a las personas para trabajar de for-
ma mas eficiente y permitirles lograr mas de
lo que haya sido posible antes. Estamos desa-
rrollando equipos y tecnologias mas potentes,
mas eficientes y mas inteligentes en una ex-
pansién que ofrece una seleccion de produc-
tos mayor y mucho mas amplia para aumen-
tar las oportunidades de nuestros clientes».

NEXT IS NOW: | 3
DIVERSIFICACION Y EXPANSION

Next is Now ha sido el mayor evento de lan-
zamiento virtual de la empresa en Europa,
Oriente Medio y Africa el 21 de octubre de
2020.

Aunque se trata de una nueva plataforma
que refleja las circunstancias actuales, Bob-
cat ha adoptado la tecnologia digital para lan-
zar productos innovadores tanto en los mer-
cados nuevos como en los ya existentes. La
empresa no solo pretende ser el lider mun-
dial en equipos compactos de construccion,
sino que también quiere liderar todo el sec-
tor de los equipos compactos. Esto se tradu-
ce en una linea de productos mas amplia,
actualizaciones mas frecuentes de los pro-
ductos y disefios y tecnologias innovadoras
que obligarén a los competidores a ponerse
al dia.
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Roy Haaker, vicepresidente de ventas y mar-
keting de Doosan Bobcat EMEA, dijo: «Inspi-
rado por la filosofia Next is Now, Bobcat va a
lanzar un numero sin precedentes de nue-
vos productos y categorias de productos. En
esta primera fase, Bobcat va a realizar pre-
sentaciones en doce categorias diferentes
que abarcan 48 productos en total. Ademas
de las categorias de productos de abajo, que
entraran en el mercado con efecto inmediato
0 muy pronto, Bobcat presentard una nueva
tecnologia que mostrara al sector cuél seré el
camino a seguir ahora y en el futuro».

¢ Nuevas cargadoras compactas y de orugas
de la serie R

e Miniexcavadoras de 5-6 toneladas de la se-
rie R2

¢ Nuevas categorias de cargadoras compac-
tas de ruedas y cargadoras articuladas pe-
quenas

e Nueva gama de compactacion ligera

NUEVAS CARGADORAS COMPACTAS
DE LA SERIE R, STAGE V

Las nuevas maquinas de la Serie R son el re-
sultado del redisefio mas significativo de las
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cargadoras compactas Bobcat en 60 afios y
la empresa comenzara las entregas de las
maquinas en octubre de 2020. Bobcat lan-
zara la nueva serie R de cargadoras com-
pactas conforme a la norma Stage V y que
comprenden las cargadoras compactas S66
y S76y las cargadoras compactas de orugas
Te6y T76.

Las nuevas cargadoras presentan una varie-
dad de mejoras en las prestaciones, la como-
didad y la visibilidad para ayudar a aumentar
la productividad de nuestros clientes. Como
resultado, muchas de las opciones anterio-
res estan ahora incorporadas en las nuevas
cargadoras de la serie R como caracteristi-
cas de serie.

Completamente redisefiadas desde cero con
un enfoque en la calidad, fiabilidad, durabi-
lidad y confort de primera clase, las nuevas
cargadoras de la serie R representan la si-

guiente etapa en la evolucion del sector de
equipos compactos.

NUEVAS MINIEXCAVADORAS DE

5-6 TONELADAS DE LA SERIE R2
Bobcat también lanzaréd la nueva genera-
cion de miniexcavadoras de la serie R2 de
5-6 toneladas conforme a Stage V, los nue-
vos modelos E50z, E55z y E60. Estos mo-
delos ofrecen una combinacién de elevadas
prestaciones, excelente estabilidad y control
suave de las funciones de trabajo. La entrega
de las excavadoras Bobcat de la serie R2 co-
menzara a principios de 2021.

El modelo E50z de giro de cabina cero (ZHS)
es el punto de entrada a esta nueva fami-
lia de excavadoras de alta productividad de
5-6 toneladas. La E55z es una méaquina ZHS
de gran comodidad y altas prestaciones que
ofrece una estabilidad excepcional. La nue-
va E60 es el buque insignia del modelo de
giro convencional, con un motor méas poten-
te, una cabina més grande y otras caracteris-
ticas nuevas y Unicas.

BOBCAT ENTRA EN EL MERCADO

DE LAS CARGADORAS DE RUEDAS
Para ampliar la cartera de productos de car-
gadoras y fortalecer la posicion de la empre-
sa como lider mundial en equipos compac-
tos, Bobcat tiene la intencion de entrar en el
mercado europeo de cargadoras de ruedas
con cargadoras de ruedas compactas (CWL)
y cargadoras articuladas pequefias (SAL).

La empresa estd ampliando su cartera de
cargadoras para ofrecer a los clientes mas
opciones de productos Bobcat, con carac-
teristicas optimizadas para aplicaciones es-
pecificas en la construccion, el alquiler, la
agricultura, el paisajismo, las obras viales, la
manipulacion de materiales y muchos otros
sectores.



Bobcat entra en el mercado de las CWL con
dos modelos: el L65 y el L85. Disefiadas y fa-
bricadas por Bobcat en el campus de la em-
presa en Dobris, en la Republica Checa, las
CWL L65 y L85 establecen un nuevo pun-
to de referencia de prestaciones lider en el
mercado de la construccién y los mercados
de alquiler.

Bobcat también ha entrado en el mercado
SAL con dos modelos, el L23 y el L28, dise-
flados y construidos por la empresa en Bis-
marck, Dakota del Norte, en EE. UU. Con las
nuevas SAL de Bobcat, los atributos tradi-
cionales de altas prestaciones en un tamafio
compacto, agilidad y versatilidad se comple-
mentan ahora con una presién ligera sobre
el suelo y una mayor capacidad de elevacion
para maquinas de menor peso.

BOBCAT LANZA UNA NUEVA GAMA
DE COMPACTACION LIGERA

Las aplicaciones de compactacion son una
parte necesaria en numerosos sectores, y nin-
guna obra de construccion esta completa sin
un compactador de suelo y asfalto. Como re-
sultado, Bobcat ahora amplia su cartera de
productos para ofrecer una gama completa de

maquinaria de compactacion ligera, desarro-
llada en colaboracion con el Grupo Ammann.

La nueva gama de compactacion ligera de
Bobcat abarca siete familias de productos di-
ferentes y 37 modelos en total, para satisfa-
cer los requisitos de trabajo en casi cualquier
obra de construccion. Las maquinas de com-
pactacion ligera Bobcat ofrecen las méaximas
prestaciones, sin reducir el confort, la segu-
ridad y la simplicidad de uso. La gama de
compactacion ligera Bobcat incluye:

® Pisones vibrantes

e Bandejas vibrantes monodireccionales

® Bandejas vibrantes reversibles

e Bandejas vibrantes reversibles hidraulicas
¢ Rodillos tindem de lanza

¢ Rodillos compactadores de fosas

® Rodillos tandem

NUEVAS INNOVACIONES

Y TECNOLOGIAS DE BOBCAT

El futuro no solo es mas potente, es digital
y esta conectado. Bobcat se esta abriendo
paso como lider de este espacio conectan-
do a las personas y las maquinas de formas
nuevas e innovadoras. Estas tecnologias se
encuentran en una fase de desarrollo con-

NOTICIAS EXCLUSIVAS
REVISTA ONLINE

&

ceptual o ya se estan preparando para entrar
en el mercado. Esto permitira a los distribui-
dores atender mejor a los clientes y ayudar a
los operadores a trabajar de forma mas efi-
ciente, mas segura y en formas que nunca
habian sofiado posibles. Bobcat esta traba-
jando para eliminar la separacion entre el
operador y la méaquina, probando y adoptan-
do diferentes tecnologias que la gente utiliza
cada dia con el objetivo de hacer de la obra
un lugar mas inteligente.

El funcionamiento a distancia de Bobcat
MaxControl es una nueva tecnologia que
proporciona un funcionamiento a distan-
cia comodo y de facil acceso mediante una
aplicacién en un smartphone. Con el funcio-
namiento a distancia de Bobcat MaxControl,
los trabajos de dos personas se convierten en
tareas de un solo empleado. Los operadores
pueden abordar tareas simples y cotidianas
como abrir y cerrar puertas o cargar balas
en menos tiempo y con menos personal. Es
compatible con cargadoras compactas con
mandos de joystick seleccionables (solo i0S)
que datan de incluso de 2004.

Bobcat busca hacer de MaxControl una solu-
cién modular simple, con una caja de hard-
ware para el trabajo de base, que sirva de
cimiento para otras caracteristicas. El funcio-
namiento a distancia es la primera caracte-
ristica dentro de Bobcat MaxControl, pero la
empresa estd buscando afiadir mas caracte-
risticas en el futuro.

Entre ellas se incluye la funcién de evitacién de
objetos. Bobcat esté probando soluciones que
ayudan a que una maquina identifique un ob-
jeto conocido basandose en imégenes toma-
das en el modo de realidad aumentada y evitar
que la maquina colisione con ese objeto.

Con la funcién semiauténoma, la empresa
esta trabajando en la automatizacion de al-
gunas tareas repetitivas que requieren poco o
ningln personal para realizarlas, con el objeti-
vo de hacer la obra mas productiva y segura.

A medida que las obras cambian de tipo, ta-
mafio o ubicacion, otra nueva tecnologia en
la que Bobcat estéa trabajando es la de las ca-
racteristicas a demanda para las cargadoras
compactas seleccionadas. Esta tecnologia
permite a los clientes explorar las caracteris-
ticas de hardware y software integradas en su
maquina, que se pueden activar y comprar en
cualquier momento en el futuro. Inicialmente
estas caracteristicas las habilitara el distribui-
dor, pero en el futuro los clientes podran habi-
litar estas y muchas maés caracteristicas utili-
zando una plataforma de suscripcion.

Vijayshekhar Nerva, jefe innovacién y acele-
racion, Doosan Bobcat EMEA afiadié: «Esta-
mos trabajando con empresas lideres y explo-
rando tecnologias de gran alcance para usar
en nuestros equipos, para que el trabajo en
la obra sea méas productivo, mas seguro, res-
petuoso con el medio ambiente y rentable».

Puede obtener mas informacién sobre Bob-
cat y sus productos en www.bobcat.com
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La solucion de manipulacion de contenedores
dobles de Hyster ayuda a impulsar Ia
productividad en los puertos

Con un manipulador de contenedores vacios de Hyster, las operaciones portuarias pueden beneficiarse del ahorro de tiempo y
costes al manipular dos contenedores vacios simultaneamente. Esta capacidad de doble manejo brinda ventajas a medida que las
organizaciones escalan para manejar la creciente demanda, mientras se controlan la eficiencia y los costes.

“La cantidad de contenedores enviados en
todo el mundo sigue creciendo y estamos
viendo un mayor uso de depdsitos de conte-
nedores vacios”, dice Richard Root, director
de Gran Maquinaria para Europa de Hyster.
"Con tal escala, el doble manejo de contene-
dores vacios puede desbloquear ganancias
de eficiencia que pueden tener un impacto
significativo en el resultado final".

Por ejemplo, el doble manejo puede ayudar a
mejorar el rendimiento de la terminal y redu-
cir la congestion en los puertos, tanto dentro
de la terminal como en las carreteras. Esto
ayuda a reducir los tiempos de espera de los
camiones, lo que se traduce en colas mas
cortas y flujos de trafico optimizados. Con
una mayor velocidad y eficiencia, la manipu-
lacion de contenedores vacios dobles podria
aumentar el rendimiento hasta en un 30%,
reduciendo el coste por contenedor movido y
aumentando la rentabilidad.

El uso de manipuladores de contenedores
vacios de Hyster® para manipulaciéon do-
ble también puede contribuir a un bajo coste
de propiedad. Al disminuir las distancias de
conduccidn, las operaciones pueden reducir
el uso de combustible y el desgaste de los
neumaticos, al tiempo que maximizan la can-
tidad de contenedores que se mueven. La
serie de camiones Hyster® H9-H11XM-ECD
levanta cargas de hasta 11 toneladas y per-
mite a los operadores construir pilas de hasta
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nueve, lo que aumenta significativamente la
capacidad. Esto optimiza el espacio del patio
y es rentable y eficiente en tiempo.

Para una productividad méxima sin com-
prometer la seguridad, los Spreaders dis-
ponibles para los manipuladores de con-
tenedores vacios de Hyster® bloguean el
segundo contenedor. EI manipulador tam-
bién tiene una pantalla digital intuitiva para
que los operadores puedan verificar que los
contenedores estén colocados y asegurados
correctamente. Mientras tanto, los operado-

res obtienen una fuerte sensacion de esta-
bilidad, niveles competitivos de visibilidad
hacia adelante y una experiencia comoda,
gracias a un asiento y controles ergonémi-
COos.

Incluso cuando las condiciones climaticas
son adversas, la politica local u otras limita-
ciones impiden que las operaciones apilen
en nueve alturas, aumentar las pilas de cinco
a seis contenedores con un manipulador de
contenedores vacios de Hyster® puede re-
sultar en un aumento de capacidad de has-
ta un 20%.

Con una capacidad de elevacién de hasta 11
toneladas, también es posible manipular dos
contenedores frigorificos a la vez con un ma-
nipulador de contenedores vacios Hyster®,
incluso si los contenedores tienen el piso mo-
jado o la carga esta 'desequilibrada’ con las
unidades de enfriamiento colocadas en el
mismo lado.

“La eleccién correcta de un manipulador de
contenedores siempre se reduce a la apli-
cacion especifica; no hay dos terminales de
contenedores exactamente iguales”, dice Ri-
chard. "Sin embargo, nuestra red global de
distribuidores locales de Hyster® tiene la ex-
periencia para asesorar si el manejo doble
puede ayudar a optimizar la operacién para
una mayor eficiencia y rentabilidad".

Para obtener mas informacion visite www.ge-
neraindustrial.com




Haulotte Shanghai ha inaugurado

Haulotte aborda el mercado de China Central.

La nueva sucursal de Haulotte, ubicada en el
distrito de Wuhan Qiaokou, ofrece cémodas

instalaciones de transporte. La nueva insta-
lacion ofreceréd plataformas de acceso efi-
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cientes y confiables en todo el centro y sur
de China. Permitird que Haulotte Shanghai
haga crecer su negocio proporcionando a los
clientes locales una gama completa de servi-
cios: suministro de piezas mas rapido, forma-
cion integral, soporte técnico y soluciones de
reacondicionamiento.

La inauguracién recibié un apoyo entusiasta.
La ceremonia oficial de corte de cinta tuvo lu-
gar en presencia de Harry Wang, director ge-
neral de Haulotte Shanghai:

«La apertura marca un nuevo capitulo para
nosotros e ilustra perfectamente el compro-
miso y la confianza de Haulotte en el merca-
do de China Central».

Mo Min, gerente de la sucursal de Haulot-
te Wuhan, agreg6: «También se espera que
la sucursal sea un lugar de reunién para que
los clientes locales, amigos y colegas de la
industria se reanan e interactuen entre si a
diario».

Maxam lanza un neumatico solido
para manipuladoras telescopicas

El MS709 ha sido desarrollado para aplicaciones de construccién exigentes.

Maxam, marca especialista en neumaticos
fuera de carretera representada en Espafia
por Soledad Distribucién, acaba de presentar
un nuevo neumatico sélido para manipulado-
ras telescépicas, el MS709, que se ha afiadi-
do a su gama de neumaticos de construccion.

Fabricado en la nueva planta de neuméaticos
solidos especiales de Ultima generacion ubi-
cada en Vietnam, el MS709 ha sido desarro-
llado con ingenieria de vanguardia y tecnolo-
gia de composiciéon innovadora. Maxam ha
disefiado el MS709 para proporcionar a la
industria una solucion resistente y duradera
para aplicaciones de construccién exigentes.

En la fase de desarrollo y validacién del ren-
dimiento del MS709, la construccion del
neumatico sélido de calidad mostr6 una efi-
ciencia y traccion 6ptimas en comparacion
con otros neumaticos solidos para manipu-
ladores telescopicos del mercado. Fabricado
con 100% caucho, la construcciéon de dos
etapas del MS709 proporciona durabilidad y

un alto estandar de calidad de conduccion
en la industria. La linea central Unica y re-
forzada elimina la flexion y el desgarro de los
tacos que ocurren cominmente en muchos
neumaticos soélidos de manipuladores tele-
scopicos. Para elevar el rendimiento del pro-
ducto, Maxam incorporé un compuesto de la
banda de rodadura especializado que funcio-
na a menor temperatura y resiste el desgaste
y el agrietamiento.

Ademas, el equipo de ingenieria de Maxam
agregd un patron de traccién no direccional
agresivo extra profundo al MS709 para maxi-
mizar la traccion y eliminar el deslizamiento de
los neumaticos. Con una construccién de neu-
maticos sin aire que no requiere mantenimien-
to, el MS709 elimina la posibilidad de que los
neumaticos se pinchen debido a pinchazos o
dafios en las paredes laterales, asi como a las
comprobaciones de presion de aire de rutina.
Con las exclusivas aperturas Double-D de Ma-
xam, el MS709 proporciona un cojin adicional
en el duro entorno de trabajo.

El' manipulador telescopico sélido MS709 se
ofrecera en dos tamafios de manipulador te-
lescopico comunes (13.00-24 y 14.00-24).
Disponible como conjunto de llanta / rue-
da solo o montado para la mayoria de las
maquinas manipuladoras telescopicas, el
MS709 es una solucién resistente que maxi-
miza la resistencia de la aplicacién en el en-
torno de trabajo.
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Nuevo lanzamiento
de la carretilla urbana G201H de AUSA

AUSA ha presentado el nuevo modelo de carretilla C201H, que cuenta con 2000 kg de capacidad de carga. Como caracteristica
destacable decir que es totalmente urbana, ademas de contar con dimensiones muy reducidas lo que le hacer perfecta para entrar
y maniobrar en cualquier espacio. Como no podia ser de otra manera, esta carretilla y todos los nuevos vehiculos cumplen con la
normativa de emisiones Stage V.

EL CONCEPTO

DE CARRETILLA URBANA

La nueva carretilla de AUSA se ha concep-
tualizado con un objetivo totalmente diferen-
te de las demas carretillas todoterreno re-
cientemente presentadas por la marca, pues
la C201H se diferencia por su enfoque clara-
mente urbano. De entrada, su altura de tan
solo 2,09 metros le permite entrar en aparca-
mientos y espacios cerrados de acceso limi-
tado. Sumada a su gran maniobrabilidad, lo-
gra moverse agilmente en cualquier espacio,
por pequefio que sea. La carretilla se ofre-
ce con una amplia variedad de mastiles: des-
de el estandar duplex de visibilidad total de
3,30 metros hasta los triplex de 3,70 m, 4,30
my 5,40 m.

Este nuevo modelo estéa disponible en dos ti-
pos de traccién hidrostatica: 4x4 y 4x2. En
ambos casos equipa de serie un diferencial
autoblocante en el eje delantero que trans-
mite el porcentaje de potencia necesario in-
dividualmente a cada rueda. En el caso de
la version 4x4 tiene la funcionalidad FullGrip,
que permite conectar la traccion a las cuatro
ruedas pulsando un botén en el joystick, au-
mentando asi la seguridad en operaciones en
terrenos mas sinuosos.
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El motor de la C201H es un Kubota de 18,5
kW de potencia, sin DPF y que cumple con la
normativa de emisiones Stage V. Un pequefio
motor de bajas emisiones con un gran rendi-
miento, pues es capaz de superar pendien-
tes de hasta el 40% a plena carga.

A nivel de mantenimiento, el disefio ha per-
mitido incorporar una cabina abatible y una
tapa superior de motor, consiguiendo asi una
accesibilidad inigualable a todos los compo-
nentes mecanicos. De esta manera se au-
menta la rapidez y la agilidad en cada in-
tervencion. Asimismo, se ha equipado a la
C201H con una pantalla digital con funcién
de autodiagnostico en el salpicadero, un sis-
tema que permite al operador acceder a los
posibles cédigos de error de la maquina facil-
mente, de manera que se puede informar ra-
pidamente al servicio técnico y disminuir los
tiempos de parada.

En resumen, con la nueva C201H, AUSA in-
corpora a su catalogo de maquinaria de ele-
vacién una carretilla con fines urbanos indi-
cada para aquellos usuarios que busquen un
vehiculo compacto, con gran rendimiento y
de mantenimiento rapido y sencillo.
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Estabilidad a pesar de las dificiles
circunstancias para Palfinger
del primer al tercer trimestre de 2020

Los ingresos anuales previstos para 2020 superaran los 1.500 millones de euros, y el objetivo de EBIT sera de 100 millones de euros.
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Los ingresos del grupo a pesar de COVID-19 fueron de 1.102,4 millo-
nes de euros. EI EBIT en el tercer trimestre se mantuvo a un buen ni-
vel de 31,8 millones de euros, con un EBIT de 70,6 millones de euros
para los tres primeros trimestres.

La deuda financiera neta (NFD) esta en el nivel mas bajo desde el pri-
mer trimestre de 2016.

Tras una caida masiva de la economia mundial durante el primer se-
mestre de 2020, la recuperacion del tercer trimestre tuvo un efecto
positivo en el desarrollo de los ingresos y las ganancias de PALFIN-
GER AG. Especialmente en Europa, Rusia, China y América Latina,
en el tercer trimestre, los mercados se estabilizaron y contribuyeron a
una sélida rentabilidad. Los niveles de pedidos se encuentran actual-
mente casi al mismo nivel que a fines de 2019 y parecen prometedo-
res para el proximo afio.

"PALFINGER ha manejado bien la primera fase de la crisis y ha de-
mostrado un alto grado de estabilidad. En este sentido, quiero recono-
cer especialmente los logros de nuestros empleados. Ademas, esta-
mos impulsando el proceso de transformacién para continuar nuestro
camino de éxito en este entorno de mercado cambiante", enfatiza An-
dreas Klauser, CEO de PALFINGER.

Las medidas tomadas para optimizar la liquidez, iniciadas en marzo,
estan teniendo un efecto positivo: la deuda financiera neta (NFD) ha
alcanzado los 459,0 millones de euros, el nivel més bajo desde el pri-
mer trimestre de 2016, las reservas de liquidez se incrementaron sig-
nificativamente y los inventarios y las cuentas por cobrar se optimi-
zaron . El flujo de caja libre aument6 de 56,1 millones de euros en el
periodo comparable a 96,3 millones de euros.

Con su PALFINGER World Tour, un evento virtual con el lema "Desa-
fio aceptado”, PALFINGER ha intensificado su contacto con clientes y
socios en todo el mundo. En este evento en linea de tres dias en oc-
tubre, los expertos discutieron los desafios en vivo, asi como las solu-
ciones presentes y futuras. Participaron de forma interactiva invitados
que representaban a 175 naciones de Europa, Rusia y Asia. En 2021,
el PALFINGER World Tour continuara como plataforma de intercam-
bio y cooperacién.

Andreas Klauser afiadi6: "Trabajamos junto con nuestros clientes y
socios comerciales para desarrollar soluciones innovadoras de forma
rapida y flexible. Juntos creamos valores".

TRAS UNA CAiDA MASIVA DE LA ECONOMIA
MUNDIAL DURANTE EL PRIMER SEMESTRE DE 2020,
LA RECUPERACION DEL TERCER TRIMESTRE TUVO
UN EFECTO POSITIVO EN EL DESARROLLO DE L0S
INGRESOS Y LAS GANANCIAS DE PALFINGER AG

Los ingresos financieros clave de PALFINGER AG ascendieron
a 1.102,4 millones de euros en los tres primeros trimestres de
2020 frente a 1.300,6 millones de euros para el mismo perio-
do de 2019. Esto representa una caida de 198,2 millones de eu-
ros, o un 15,2%. ElI EBITDA cayé un 19,9% hasta los 140,3 mi-
llones de euros en comparacién con los tres primeros trimestres
de 2019. Al cierre del tercer trimestre de 2019, el resultado ope-
rativo (EBIT) habia alcanzado los 119,3 millones de euros, pero
ahora esa cifra ha caido a 70,6 millones de euros. Con 459,0 mi-
llones de euros, la deuda neta se encuentra en su nivel mas bajo
desde el primer trimestre de 2016. Los pasivos no corrientes se
hundieron de 575,5 millones de euros durante el mismo periodo
de 2019 a 556,3 millones de euros. El pasivo corriente se redu-
jo de 476,0 millones de euros durante el mismo periodo del afio
anterior a 392,0 millones de euros. El indice de participacion au-
mento6 del 37,1% en el periodo correspondiente del afio anterior
al 39,0%. El resultado neto consolidado asciende a 31,8 millones
de euros en comparacion con los 63,6 millones de euros al 30 de
septiembre de 2019. os efectos econémicos de la crisis también
dominaran el 2021". Para 2020, la direccién apunta a unos ingre-
sos de méas de 1.500 millones de euros y un EBIT de 100 millo-
nes de euros. Los objetivos financieros (ingresos de 2000 millo-
nes de euros a través del crecimiento organico, margen de EBIT
medio del 10% y ROCE medio del 10% durante el ciclo econémi-
co) siguen siendo los mismos, pero se han pospuesto dos afios
hasta 2024.

i EUR malion [ otoaee | atcuooz w
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iNuevos centros de formacion matecoAcademy
en las delegaciones mateco!

mateco, empresa de alquiler de plataformas elevadoras y carretillas en Espaiia, ha anunciado la apertura de los centros de formacion
matecoAcademy en las delegaciones de Tarragona, Valencia y Vizcaya.

Siguiendo el éxito de la apertura del primer centro matecoAcademy
en la delegacion de Zaragoza el pasado mes de junio, se abren mas
centros de formacion en las delegaciones mateco de Tarragona, Va-
lencia y Vizcaya complementando el alquiler de maquinas de eleva-
cion con la seguridad de los operadores que las manejaran.

matecoAcademy es una nueva linea de servicio de mateco, un pro-
grama de formacion certificado por AENOR con foco en el conoci-
miento y manejo seguro de maquinaria segiin norma UNE, cumplien-
do con la ley vigente.

matecoAcademy se centra en el operador para que adquiera mayor
confianza y seguridad y por ello, los cursos se han desarrollado con
foco en el manejo de la mayor variedad de modelos de maquinas po-
sible. Se ofrecen cinco categorias formativas con un total de trece
cursos: Plataformas Elevadoras, Trabajos en Altura, Combinado Pla-
taformas Elevadoras y Trabajos en Altura, Carretillas y Transpaletas
y Manipuladores Telescopicos, con diferentes niveles: desde Inicial,
Inicial Plus y Renovacién para una mayor flexibilidad de aprendizaje.

La experiencia de mateco en el sector permite entender la necesidad
formativa especificas de los distintos clientes a los que van destinadas
las méquinas y cuéles son las particularidades de cada uno de ellos.
El hecho de disponer del mayor parque en Espafia con toda la gama
de méquinas incluyendo las méas nuevas y de distintas marcas de fa-
bricantes garantiza que los operadores se familiaricen con las Gltimas
tecnologias en manejo, mejorando su productividad y su seguridad.

matecoAcademy Zaragoza

En la web: www.mateco.es/formacion/

Accederas a todos los cursos, sus temarios, visualizaras el calenda-
rio de cursos abiertos, y podréas solicitar una inscripcion en 2 clics.
Por teléfono: 976 57 41 76

Por correo: amador.galve@mateco.es

En la delegacion: Calle E, Parcela 31, P.I. Malpica, 50016 Zaragoza

matecoAcademy Tarragona
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En la web: www.mateco.es/formacién/

Accederas a todos los cursos, sus temarios, visualizaras el calenda-
rio de cursos abiertos, y podras solicitar una inscripcion en 2 clics.
Por teléfono: 977 749 357

Por correo: jordi.soberanas@mateco.es

En la delegacion: Calle Fusters 9, Poligono Alba, 43204, Reus (Ta-
rragona)

matecoAcademy Valencia

En la web: www.mateco.es/formacién/

Accederas a todos los cursos, sus temarios, visualizaras el calenda-
rio de cursos abiertos, y podras solicitar una inscripcion en 2 clics.
Por teléfono: 961 767 143

Por correo: jenrique.chafer@mateco.es

En la delegacién: Calle Levante, A-1.2.2, P. |. Poyo de Reva, 46394,
Ribarroja del Turia (Valencia)

matecoAcademy Vizcaya

En la web: www.mateco.es/formacion

Accede a todos los cursos, sus temarios, visualizaras el calendario de
cursos abiertos, y podréas solicitar una inscripcién en 2 clics.

Por teléfono: 946 748 903

Por correo: josemanuel.prieto@mateco.es

En la delegacion: Parcela 6G BJ, P. |. Torrelarragoiti, 48170, Zamu-
dio (Vizcaya)
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JLG Industries, Inc., da la bienvenida de nuevo a Etienne Bourcier, que regresa a JLG, reemplazando a Walter van Winckel, quien

se jubilara en mayo de 2021.

Van Winckel se incorporé a JLG en enero de
1997 como director de ventas, desempefian-
do un papel crucial en el inicio de las ope-
raciones europeas de JLG, con sede en ese
momento en Uddingston, Escocia. Durante
un periodo de 23 afios ha tenido diferentes
roles de ventas, apoyando el establecimiento
de diferentes SSO's, liderando el equipo de
ventas europeo. Desde 2004 fue responsable
de las principales cuentas de JLG.

“No podemos hacer nada mas que agra-
decer a Walter su tremenda contribucion a
nuestro negocio a lo largo de los afios”, dice
Laurent Montenay, director senior de ventas
de JLG en EMEAIR. "Walter se retirara del ne-
gocio el 1 de mayo de 2021".

Con la jubilacién anunciada, Etienne Bour-
cier se ha reincorporado a JLG como director
estratégico de cuentas clave EMEAIR a par-
tir del 1 de noviembre de 2020. Bourcier tra-
baj6 para JLG EMEA desde 2010 hasta 2016
como director comercial de ventas de mani-
puladores telescopicos. Durante los ultimos
afios, ha trabajado como director general de
cuentas principales para EMEA en un gran
fabricante de equipos.

Etienne Bourcier

“Con la incorporacion de Etienne, tendremos
un miembro del equipo altamente compro-
metido y orientado a los resultados”, conti-

Walter van Winckel

nla Laurent Montenay. "Aporta mas de 20
afios de experiencia internacional en el ne-
gocio de bienes de capital".

Sinohoom BV hace entrega
de unidades a ESpaia

Una seleccion de plataformas de tijera eléctricas Sinoboom se acaba de entregar a Malcop, un nuevo cliente de Sinoboom. Esta es
la primera venta a un cliente en Espaiia de Sinoboom BV.

Malcop es uno de los nombres clave de Es-
pafia en la industria del alquiler de equipos
de construccion, con sucursales en en Ali-
cante, Madrid, Valencia, Murcia, Albacete,
Malaga y Cuenca. Han optado por ampliar
su oferta de equipos de acceso con una
combinacion de plataformas de tijera Sino-
boom de accionamiento eléctrico e hidrau-
lico que cubren alturas de trabajo de 5,8 m
a 13,9 m, lo que representa una gran elec-
cion de soluciones de acceso para los clien-
tes de Malcop.

El gerente general de Malcop, Antonio Ruiz
de Ledn, recibid la entrega del gerente re-
gional de Sinoboom BV, José Miguel Pefia,

en su sucursal de Alicante, y espera escu-
char los comentarios de los clientes muy
pronto.

“Malcop decidié invertir en Sinoboom debi-
do a las especificaciones estandar y la cali-
dad de construccién de nuestras maquinas
en comparaciéon con otros fabricantes”, afir-
mé José Miguel Pefa.

Hablando desde la oficina central de Sino-
boom BV en los Paises Bajos, su CEO Tim
Whiteman, comentd: “Estamos muy emo-
cionados de haber completado esta prime-
ra venta en Espafia. Es el comienzo de mu-
chas mas".
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Gestion de las subastas online de Ritchie Bros.

Durante este 2020 Ritchie Bros. ha ido adaptandose a las restricciones de movimientos que ha traido el COVID-19 al mercado de
la compra y venta de maquinaria de construccion, equipos de transporte y agricolas. Las subastas han pasado a realizarse online y
han aumentado su duracién. Se ha pasado de 2 a 6-7 dias de subasta, se ha incrementado el nimero de participantes en la subasta
y se han obtenido resultados altamente satisfactorios en la venta de cada lote.

La primera subasta realizada totalmente onli-
ne fue en St. Aubin (Francia) durante el 17-18
de marzo y desde entonces se han realizado
18 subastas online en total en Europa. Los re-
sultados de estas subastas han sido altamente
positivos, con méas de 41.500 lotes vendidos,
entre mas de 24.000 pujadores registrados de
mas de cien paises de procedencia.

Seguin comenta Toni Olivé, Area Sales Mana-
ger en Espafia, “las ventas son online pero
el contacto es directo entre el cliente y todo
nuestro equipo de Ritchie Bros. en Ocafa. Es-
tamos gratamente sorprendidos por el resul-
tado de nuestras 2 Ultimas subastas online
realizadas en julio y septiembre. La demanda
siempre existe y mas en el mercado global de
la compra y venta de maquinaria, donde Rit-
chie Bros. es un referente mundial”.

Y afiade, “hemos incrementado en nimero
de personas registradas, también en el nu-
mero de compradores finales y paises de
procedencia. Los 7 dias de duracién de las
subastas de julio y septiembre nos han per-
mitido contactar con mas gente. Hemos tra-
bajado, asesorado y guiado a nuestros clien-
tes compradores y vendedores a aprovechar
la mejor oportunidad. El resultado de la venta
ha sido muy positivo, nuestros clientes ven-
dedores asi nos lo han confirmado”.

VENTAIJAS DE LAS SUBASTAS
ONLINE

Durante el 27 de noviembre al 3 de diciem-
bre Ritchie Bros. realizara la Ultima subasta
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del 2020 en sus instalaciones de Ocafia (To-
ledo). Desde el dia 27 hasta el dia de finali-
zacion de la subasta todos los lotes podran
recibir pujas realizadas mediante el propio
ordenador, Tablet o smartphone, durante las
24 horas de cada dia de subasta hasta el cie-
rre de los lotes seguin familia.

En palabras de Toni Olivé: “todo el mundo
sabe que el mercado online esta totalmen-
te implantado en nuestra vida diaria. Cual-
quier persona interesada en algun articulo
sabe el precio que puede pagar por él. Cual-
quier vendedor siempre busca el mejor resul-
tado. Y ahf es donde Ritchie Bros. hace de
nexo de unién para todos. Un mercado glo-
bal para vendedores y compradores de cual-
quier equipo. Todo con total confianza, segu-

ridad, y gestion profesional”.

Para el vendedor es una gran ventaja ya que
cada lote recibe docenas de pujas durante
estos dias al estar mas tiempo expuesto en
www.rbauction.es. Para el comprador dispo-
ner de tantos dfas para realizar sus ofertas es
bueno debido a que tiene mejor control de
los equipos de su interés mediante una lista
de seguimiento mediante el servicio Afadir a
Mis Selecciones.

La agilidad del sistema de pujas online de
Ritchie Bros. permite a los compradores vi-
sualizar la evolucion de los precios de ven-
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ta de todos aquellos lotes que son de su inte-
rés, permitiéndole comprar aquel equipo que
més se adapta a su presupuesto. La subasta
online también permite a cualquier compra-
dor realizar pujas aun sin estar conectado a
la subasta mediante los servicios de Puja R&-
pida o Puja Maxima.

Usar la Puja Maxima es un ahorro de tiem-
po. Cualquier comprador puede realizar
una puja maxima por aquellos lotes que
quiera comprar hasta un maximo determi-
nado por él. El sistema la colocara en la
puja méas baja posible y luego pujard por
usted, hasta la cantidad maxima que us-
ted especifique, dicha cantidad inclusive.
La Puja Maxima se mantendra en secreto y
el sistema solo pujara por el comprador si
otro postor la supera.

SUBASTA DE DICIEMBRE EN OCANA
El 2020 ha sido un afio dificil para todos de-
bido a la situacion social y econémica que ha
traido el COVID-19 en gran parte del plane-
ta. Han sido meses de incertidumbre econé-
mica en muchos sectores econémicos, pero
para Ritchie Bros. han sido meses de certe-
zas y confirmacién de su sistema de subas-
tas online.

La subasta del 27 de noviembre al 3 de di-
ciembre sigue acumulando lotes para su
venta. Toda persona, empresa o autbnomo
que quiera participar en ella debe entrar en
www.rbauction.es, crearse una cuenta gra-
tuita de usuario y registrarse en la subasta
de Ocafia. Una vez registrado, podréa acce-
der a sus instalaciones de Ocafia e inspec-
cionar aquellos equipos que sean de su in-
terés durante el 30/11 y 01/12 en horario
de oficina.

Esta Gltima subasta promete ser muy inte-
resante, disponen de multitud de excavado-
ras, palas cargadoras, retroexcavadoras, ca-
miones, tractores, maquinaria de elevacion,
manipuladores telescépicos, vehiculos...



VENTAS ONLINE EN SU MARKETPLACE-E
TODO EL ANO (24/7)

Miles de equipos de construccion, de transporte, de elevacion, agri-
colas y méas, se venden cada dia a través de www.lronPlanet.com me- :

_de TCI Cutting

nes del cliente vendedor y han sido sometidos a una exhaustiva ins- :

i TCI Cutting presenta al mercado su solucién integral en corte
. laser fibra 2D de ultima generacién que combina su innovadora
: maquina de corte Dynamicline Fiber de 15kW de potencia y una
La oferta de equipos en venta es mucho mas grande que en cualquier
subasta de Ritchie Bros. y la renovacion constante de los lotes permi-
te a cualquier comprador encontrar aquello que busca. Si no estéd en
la web, el equipo comercial de Ritchie Bros. lo encontrara gracias a

diante compra directa o subastas continuadas online todos los dias
del afio. Estos lotes estan ubicados en su mayoria en las instalacio-

peccion técnica y de funcionamiento por los técnicos de nuestra pla-
taforma IronPlanet.

su extensa base de datos de maquinaria y clientes en todo el mundo.

OTROS SERVICIOS DE RITCHIE BROS.

Las restricciones de movimientos entre regiones y paises también han
complicado la gestion del transporte puerta a puerta. A través de Rit-
chie Bros. Logistics los clientes interesados pueden recibir asesoria

para la realizacion del transporte de equipos, gestion de aranceles,

documentacién para la importacién y exportacién por parte de un
gran equipo plurilinglie y con gran experiencia en movimientos de :

magquinaria por todo el mundo.

Los clientes de Ritchie Bros. pueden acceder también a la financia- :
cién para la compra de lotes en todas las subastas, servicio de re- :

acondicionamiento de los equipos antes de ser puestos en venta,

gestion de aduanas, tramites administrativos con las diferentes Admi-
nistraciones Publicas, seguros para proteger las mercancias en tran-
i Su extrema aceleracion y potencia, sumadas a su alta velocidad, gra-
¢ cias a su puente de fibra de carbono caracteristica de TCI Cutting,
El equipo comercial y administrativo estan a disposicién para cual- :

sito y en el lugar de subastas, entre otros servicios.

quier consulta en el 925 157 580.

Mas informacién en www.rbauction.es
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Nuevo lanzamiento

aceleracion maxima de 4G, con su sistema de automatizacion
de vanguardia TClI Compact CLST 5.0 para carga, descarga y
almacenamiento automatizado.

aumentan de manera inmediata los indices de productividad y com-

petitividad de las empresas con altos volimenes de produccion, que
i requieren ademas de maxima precision de corte, tanto de chapas fi-
nas como de chapas de grosor de hasta 30 mm.

: Dynamicline Fiber permite al operario de corte una doble accesibili-
¢ dad a la maquina, frontal y lateral, algo tnico en el mercado, mejoran-
do por un lado, los tiempos de respuesta frente a clientes, asi como,
¢ optimizando la facilidad de uso de la maquina de corte. Entre otras
i caracteristicas, destacamos su Camara 4.0 de visién inteligente, sus
motores lineales y su intercambiador automatico de boquillas.

Este sistema integral en corte laser fibra de alta gama y fabricacion

100 % europea, es resultado del departamento de investigacién y de-

sarrollo de TCI Cutting. Compuesto por un equipo de ingenieros ex-
: pertos en ingenieria de la produccién, tiene como objetivo optimizar
los procesos productivos de los clientes y potenciar el ahorro de espa-
i cio en sus fabricas para convertirlas en fabricas inteligentes.

La productividad de una solucién de corte industrial compacta como
i ésta, es optimizada gracias a TCl Manager, software inteligente de

| i gestion de la produccién para la toma de decisiones estratégicas.

Las empresas hoy dia viven en un entorno altamente cambiante,
: exigente y competitivo, que requiere de decisiones determinantes
: para la sostenibilidad a largo plazo. Este software, permite obtener,
mediante la combinacion inteligente de multitud de datos y de com-
: binaciones entre los mismos, la mejor decision posible de entre to-
: das las variables, y que es facilitada just in time por el propio siste-
i ma inteligente.

¢ TCI Cutting es uno de los referentes mundiales en soluciones de cor-
i te industrial por laser y agua, sistemas de automatizacion inteligente a
medida y softwares inteligentes de gestion de la produccion, y cuenta
: con una cartera de clientes de todos los sectores en méas de 28 pai-
i ses. TCI Cutting destaca en su sector de especialidad gracias a sus
20 afios de experiencia, su servicio técnico predictivo, su tecnologia
¢ de vanguardia y el estudio pormenorizado de las necesidades especi-
: ficas de sus clientes para ofrecer a los mismos la mejor solucién del
mercado para la optimizacion de su fabrica en términos de producti-
: vidad, eficiencia en costes y competitividad, como camino hacia una
: Smart Factory.

203




NOTICIAS EXCLUSIVAS
REVISTA ONLINE

E

Riwal con el arte urbano

Las maquinas de Riwal han sido una herramienta esencial para que el Festival Internacional de Street Art GRAFFITEA CHESTE,
en Valencia, sea todo un éxito. Del 21 al 25 de octubre, artistas urbanos han llenado las pareces de Cheste de auténticas obras de
arte dentro de esta iniciativa cultural que se denomina Street Art GRAFFITEA CHESTE.

Ya en su 5% edicién, se han presentado 11
artistas internacionales que han desarrolla-
do sus muros durante estos dias, muros que
han sido decorados gracias a la ayuda de las
plataformas aéreas de Riwal, que estaban a
disposicion de los artistas para pintar en altu-
ras muy considerables en algunos casos de
forma segura y répida.

Para estos trabajos han contado con plata-
formas articuladas y plataformas de tijera de
JLG y una tijera Haulotte.
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“Siempre es un orgullo apoyar el arte y mas
si es en nuestra ciudad. Nuestras oficinas es-
tan en Cheste, por lo cuél saber que hemos
aportado nuestro granito de arena para que
edificios enteros sean decorados con obras
de arte que quedaran para siempre, nos lle-
na de orgullo”, explica David Cagigas, Direc-
tor de Riwal para Espafia.

Algunas de las maquinas que estaban traba-

jando son:

- Plataforma articulada JLG-450AJSII, de 16m
de altura de trabajo y 8,3 m de alcance.

- Plataforma de tijera JLG-4394RT de 13m
de altura de trabajo.

- Plataforma articulada JLG-600AJ, de 20,5m
de altura de trabajo y 12,75 de alcance ho-
rizontal.

- Plataforma de tijera JLG-3394RT de 10m
de altura de trabajo

- Plataforma de tijera JLG-260MRT de 10m
de altura de trabajo

- Plataforma de tijera Haulotte H-15SX de
15m de altura de trabajo.
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Boels invierte en Power Towers Ltd

Power Towers Ltd., una empresa de JLG y fabricante mundial de acceso de bajo nivel, anuncié que ha cerrado un importante

acuerdo de suministro con Boels Rental.

Boels Rental esta ampliando significativamen-
te su oferta de acceso de bajo nivel con una

linea de productos innovadores Power Towers :

que cambiaran la forma en que se realiza el
trabajo en el equipamiento de la construccion.

Estas nuevas soluciones crearan un entorno :
de trabajo méas seguro al tiempo que mejora- :

ran la productividad del operador.

“Es genial ver a Power Towers crecer en el

continente y a un socio como Boels compro-

metiéndose con el acceso de bajo nivel y el

cambio de método de conduccién apoya-
do por el equipo de Power Towers. El primer :

pedido grande pasa por la nueva fabrica, al

100% de su capacidad”, dice Jonathan Daw-

son, Director Gerente de Power Towers Ltd.

“Estamos muy contentos de ver su confian-
za en el acceso de bajo nivel, identificando :
nuestros productos como un area de creci- :

miento durante estos tiempos desafiantes".

Boels Rental invirti6 en Peco y Ecolift, pro- :
ductos accionados manualmente con alturas

de trabajo de 3,5 my 4,2 m, y el Nano SP,

un modelo autopropulsado con una altura de
trabajo de 4,5 m y 50 cm. La extensién de

la plataforma para trabajar de arriba a abajo,
junto con una serie de elevadores de empuje

Power Tower con elevacion eléctrica, permite :

al trabajador alcanzar los 5,1 m.

El gerente de ventas de Boels en los Paises

Bajos, René Sanders, comenta: “La seguridad
y la eficiencia en el acondicionamiento de la

construccion juegan un papel cada vez mas

importante. Més clientes nos hablan sobre el

uso restringido de escaleras y buscan alterna-
tivas que reduzcan los riesgos de seguridad y :

mejoren la productividad en el sitio”.

“Con la incorporacién del producto Power

Towers a nuestra flota, podemos satisfacer la
necesidad de nuestros clientes de invertir en

seguridad y eficiencia”, dice Ton Brockber-

nd, Gerente de Compras de Boels Rental. "El

trabajo debe completarse de manera segu-
ra y eficiente y estos productos llenan el va- :
cio cuando nuestros clientes buscan solucio-

nes alternativas a los métodos tradicionales".

Actualmente se estan realizando entregas.

Mas informacién de Power Towers:
www.powertowers.com

Mas informacién de Boels:
www.boels.com

Mas informacion de:
www.jlg.com/en-gb

Vea el video de Boels and Power Towers:
https://vimeo.com/470512534/6d369¢10f9

Antonio Macedo ha sido elegido nuevo Presidente de la Asociacion de Empresas Formadoras
en Logistica, Transporte y Seguridad Vial (Formaster) para los préximos cuatro afnos.

Como cada cuatro afos la direccion de la Aso-
ciacion de Empresas Formadoras en Logistica,
Transporte y Seguridad Vial (Formaster) se re-
nueva. La Junta Directiva entrante estara forma-
da por Antonio Macedo, como nuevo presidente,
quien seré acompafiado por Servando Martinez,
como Vicepresidente, formando el resto del equi-
po: Rosa Belén Lopez, Rubén Fernandez, Ra-
mon Gutiérrez, Mikel Solé, y José Pafos.

La nueva Direccion de Formaster quiere, pri-
meramente, dar las gracias a la Directiva salien-
te por el trabajo realizado en los pasados cuatro
afos y quiere seguir el camino que desde hace
afios realiza Formaster de aunar esfuerzos con
todas y cada una de las administraciones y ac-
tores de la Seguridad Vial y la Formacion Vial
en pro del sector. Ademas, se ha puesto un ob-
jetivo claro para los cuatro proximos afios, tra-
bajar por un nuevo modelo de formacion vial y
por la excelencia de los centros y autoescuelas
en Espafia. Otro de los puntos donde quieren
incidir y trabajar es por apostar por las nuevas
tecnologias en el sector de la formacién de con-
ductores como pueden ser las aulas virtuales.

“El sector tiene un problema de imagen y éste
hay que cambiarlo y trabajar por una nueva
imagen mas positiva y de mayor calidad y ex-
celencia de las autoescuelas y centros de for-
macion vial. Somos vistos por la sociedad como
un negocio puro y duro y no se nos recono-
ce el papel de formadores de conductores con
la importancia que esto conlleva para la socie-
dad. Y esto es en lo que debemos trabajar”,
han sido las primeras palabras de Antonio Ma-
cedo como nuevo presidente de Formaster.

En el campo del Transporte Profesional y la Lo-
gistica trabajard por potenciar la formacion y
seguir colaborando con las empresas del sec-

tor en Espafia, administraciones y federaciones
siempre con la méxima de ayudar en la forma-
cién de los conductores profesionales y hacer
de esta profesion una de las més seguras en
Europa, ademas de dar un servicio integral al
transportista ayudandolo en sus gestiones te-
lematicas que cada dia son mas importantes.

Formaster lleva desde hace mas de dos déca-
das siendo uno de los mas importantes repre-
sentantes de la Seguridad Vial en Espafia, tra-
bajando en aspectos fundamentales como la
Seguridad Vial en el &mbito educacional, la re-
duccioén de la siniestralidad laboral debido a los
accidentes de tréfico en la empresa o en mejo-
rar la formacion vial en aspectos tan significati-
vos como la sensibilizacion de delitos de trafico
en los conductores sancionados y que han per-
dido puntos o la totalidad del carné.
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Bienvenido al futuro:

visualizaciones virtuales inmersivas

Krank mantiene el motor en funcionamiento para las ventas en linea con visualizaciones virtuales inmersivas.

La empresa de tecnologia Krank ahora ofrece recorridos on line ac-
cesibles a nivel mundial de las maquinas de sus vendedores, lo que
garantiza que las subastas de equipos de construccion pesados y la
venta de maquinaria continen con normalidad.

Con los viajes restringidos y los problemas de salud de Covid-19 que
nos mantienen a muchos trabajando desde casa, salir a ver maquina-
ria esta resultando dificil. Pero la plataforma de equipos en linea B2B
Krank ha creado una solucién tecnolédgica que es casi tan buena como
estar alli en persona: el recorrido on line. Y aunque impulsada por la
crisis actual, la funcion integrada ahora estara disponible permanente-
mente como una soluciéon mas sostenible, flexible y accesible para los
clientes de todo el mundo. Los compradores potenciales solo necesi-
tan buscar el icono de la camara azul en los listados para organizar visi-
tas privadas con los vendedores en un momento que se adapte a ellos.

Alojado a través de una interfaz de usuario personalizada en la platafor-
ma de conferencias Zoom, desarrollada especialmente por Krank du-
rante los Ultimos siete meses, los espectadores pueden acercarse a las
maquinas con solo un clic en sus dispositivos méviles o computadoras.

Un beneficio adicional es que tanto los compradores como los ven-
dedores pueden invitar a colegas de cualquier otro lugar del mundo
a unirse a ellos, siempre que estén incluidos en la red de Krank, ha-
ciendo que las visualizaciones estén disponibles para muchas mas
personas que nunca. “En nuestro mundo actual de Covid, es una
solucién brillante, pero en un mundo posterior a una crisis resultara
igualmente til”, dice Mark Turner, director ejecutivo de Krank. “Sin
la capacidad de ver realmente las maquinas, los compradores tenian
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que tomar decisiones financieras importantes basadas principalmen-
te en informes de inspeccion. Ahora nuestras visualizaciones virtua-
les no solo garantizan que todos estén tan informados como lo esta-
rian en una visualizacion fisica, sino que, con la capacidad de invitar
a ingenieros de servicio y operadores de cualquier otro lugar del mun-
do, una visualizacion simple ahora estd mas conectada y completa
que nunca".

NO QUEDA NINGUNA VALVULA SIN GIRAR

Como parte del espiritu de la plataforma segura de subastas para
propietarios de Krank, los vendedores pueden continuar organizan-
do sus propias subastas y crear sus propios mercados privados en li-
nea, todo sin comisiones, exactamente de la misma manera que an-
tes. Pero simplemente haciendo clic en el icono de la camara azul
al hacer su listado, ahora pueden agregar visualizaciones virtuales
a su oferta. Durante la videollamada preestablecida, el ingeniero de
servicio del vendedor dirigira la visualizacion filmando alrededor de
la maquina, respondiendo a cualquier pregunta sobre la marcha y
haciendo zoom en cualquier caracteristica en particular, debajo o en
la maquina, segln las indicaciones del comprador potencial. “Cual-
quiera podria incorporar esta funciéon en su plataforma”, continta
Mark. "Pero donde estamos en una posiciéon Unica es con nuestra
arquitectura de red, lo que hace que todo el proceso sea simple y 16-
gico para ambas partes". Para un negocio global de miles de millo-
nes de doélares como la venta de equipos, hacer negocios en la oscu-
ridad no es lo ideal. Ahora, gracias a estas visualizaciones virtuales
de Krank, la imagen de los equipos de construcciéon nuevos y usa-
dos se ha vuelto mucho mas clara.
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Apodada "Little Celeste", la nueva gria eléctrica de Sarens puede generar su propia energia.

Como innovador en la industria de elevacion
pesada, Sarens se enorgullece de anunciar
la Gltima incorporacion a su flota global: la
SGC-90, una grua eléctrica ecolégica ideal
para proyectos en los sectores de energia nu-
clear, logistica, construccion y edlica marina.
Con un proyecto ya preparado para este afio,
la SGC-90, apodada “La Pequefia Celeste”,
esta lista para causar un impacto.

Mas informacion, en el siguiente video: https:/
www.youtube.com/watch?v=wCeVRjLhCdA

La gria mas nueva de la flota se desarrollo
en respuesta a la demanda del mercado de
grias de carga pesada con capacidades su-
periores a 80.000 TM. Su diametro de anillo
es de 35 metros, el contrapeso maximo es
de 3.000 toneladas y el momento de carga
maximo es de 96.000 toneladas. Se puede
configurar de varias formas, con longitudes
de pluma principal de 100, 120 y 130 me-
tros y un plumin pequefio de 200 toneladas.
El plumin ligero y resistente de Sarens tam-
bién se puede utilizar para llegar més lejos o
alcanzar una altura de gancho mas alta.

Los clientes que elijan el SGC-90 pueden es-
perar que la movilizacion y la desmovilizacion
coincidan con las del SGC-120, aproximada-
mente de cuatro a cinco semanas.

FUNCIONES ECOLOGICAS
El aspecto més singular del SGC-90 es que
es una grla eléctrica. Si bien todos las de-

mas SGC de Sarens son gruas hidraulicas,
la SGC-90 se puede conectar a la red eléctri-
cay funcionar completamente sin una fuente
de combustible tradicional. Excepcionalmen-
te, la Little Celeste puede incluso producir su
propia energia, recuperando y reutilizando la
electricidad que genera cada vez que baja
una carga. Cuando se conecta a la red na-
cional, recupera toda la energia producida y
la retroalimenta, reduciendo el consumo de
energia hasta en un 40%.

Debido a que funciona con electricidad, el
funcionamiento del SGC-90 es muy silencio-
so. Es energéticamente eficiente y respetuo-
so con el medio ambiente, no emite gases de
escape y no presenta riesgos de contamina-
cién por aceite. Finalmente, la grua es con-
fiable y de facil mantenimiento, sin bombas
hidraulicas, filtros ni motores.

DESARROLLO Y SEGURIDAD

El equipo de Sarens RDTS desarrollé el con-
cepto de la grua internamente, realizando to-
dos los célculos y en coordinacién con dife-
rentes contratistas para construir la gria en
un tiempo limitado. Aunque la gria se desa-
rrollé durante la pandemia de Covid-19, esto
no afecté el progreso porque Sarens ya habia
implementado reglas y procedimientos para
minimizar los posibles impactos en la salud
y promover la seguridad de los empleados.

La Little Celeste cumple con los ultimos es-
tandares de grias de seguridad y proteccion.

Las pruebas de sobrecarga directivas, esta-
ticas y dinamicas, asi como las pruebas de
funcionamiento y seguridad, se han realizado
con éxito de acuerdo con la Directiva de ma-
quinas, y han sido presenciadas por la em-
presa de certificacion.

iSarens espera presentarles la Little Celeste
a sus clientes y presentar en el campo esta
gria potente, eficiente y respetuosa con el
medio ambiente!

Pinche para ver el vi

Cema Baterias personaliza
las haterias para sus clientes

La empresa especializada en baterias, CEMA BATERIAS, ha lanzado una nueva iniciativa mediante la cual los clientes pueden
personalizar las baterias, e incluir su logo y datos que deseen en las baterias que adquieran.

“Queremos dar al cliente un servicio comple-
to, y sabemos lo importante que es la imagen
de marca actualmente, por eso ofrecemos a
los clientes esta posibilidad, que esta tenien-
do una gran acogida entre los clientes”, ex-
plica Rafael Fernandez, CEO de Cema Ba-
terias.

Cema Baterias proporciona una total cober-
tura en venta de baterias a nivel nacional y
acaban de empezar la andadura internacio-
nal con la entrada en el capital de ESA Bate-
rias en Portugal.

El abanico de sectores al que llegan es muy
amplio, desde elevacioén para las plataformas
aéreas, hasta el sector industrial, solar, auto-
mocion, autocaravanas, golf, nauticas, sector
ferroviario, etc.

Las marcas que han incorporado a su oferta
son, por ejemplo, Monbat, US Battery, Intact,
Varta, Trojan y otras marcas de renombre. Y
ademas CEMA, TECK, OZONYXy TOPCORE,
las cuales afiaden alternativas con relacion
6ptima de calidad-precio.

deo
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Jungheinrich automatiza la logistica
de recambios en todo el mundo para Liebherr

Junto con Jungheinrich, Liebherr-Werke Ehingen GmbH esta construyendo un nuevo almacén central de recambios en su sede
central en Ehingen, Baden-Wiirttemberg. Como uno de los principales fabricantes mundiales de griias moviles, Liebherr tiene la
intencion de gestionar su distribucion mundial de piezas de repuesto a partir de junio de 2023.

En el centro de las soluciones logisticas, que
Jungheinrich ofrece como proveedor Unico,
se encuentra un almacén automéatico de gran
altura de seis pasillos para palets con 18.000
ubicaciones de almacenaje en estanterias,
incluso en el techo y paneles de pared. Con
80 metros de largo, 75 metros de ancho y
con una altura de 30 metros, sus dimensio-
nes son impresionantes. Ademas, cuenta
con un almacén automatico miniload con sis-
tema compacto tipo shuttle de dos pasillos y
triple profundidad con ubicaciones de alma-
cenaje en estantes para un total de 40.000
contenedores.

Estos dos tipos de almacén garantizaran la
méaxima utilizacién del espacio para la distri-
bucién de recambios de Liebherr y, al mismo
tiempo, mejoraran el rendimiento. Al poner
en funcionamiento el almacén, la empre-
sa quiere establecer nuevos estandares en
cuanto a calidad, funcionalidad y seguridad
y garantizar la alta disponibilidad constante
de su maquinaria en todo el mundo.

La gama de productos de la planta de Lie-
bherr en Ehingen incluye grias telescépicas
y de celosia de Ultima generacién de diferen-
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tes tamafios, tanto maéviles como sobre trac-
tores oruga: el alcance abarca desde gruas
moviles todo terreno de 35 toneladas hasta
gruas gigantes con capacidades de carga de
3.000 toneladas.

Ademaés de los sistemas de almacenaje de
gran altura y tipo shuttle y los Ultimos sis-
temas de transporte para contenedores y
palets - incluidas unidades de control y vi-
sualizacién -, la solucién del sistema, que
Jungheinrich desarroll6 como proveedor ge-
neral para la planta de Liebherr en Ehingen,
también incluye seis transelevadores para
palets de la filial MIAS de Jungheinrich.

Cada uno de ellos estéd equipado con equi-
pos de manutencién de carga dual para ga-
rantizar el ritmo répido de apilado y recogida
de piezas de recambio de Liebherr en proce-
sos completamente automatizados, asi como
operaciones fluidas durante todo el dia.

En conexion con el sistema ERP de Liebhe-
rr, el Sistema de Gestion de Almacenes de
Jungheinrich (WMS) tomara el control de no
solo las instalaciones automatizadas sino, de
todos los procesos de las areas manuales en

los alrededores del almacén. Todas las fun-
ciones y soluciones se adaptan con preci-
sion a los requisitos de Liebherr. Entre otras
cosas, esto incluye la pre-puesta en servicio
de contenedores en modo multipedido con
pick-by / put-to-light y la posterior consolida-
cién como parte de la preparacion de pedi-
dos de palets. También se lleva a cabo pic-
king de pedidos con pick-and-pack en cajas
de envio. Esto ocurre en el mismo lugar de la
puesta en marcha previa del contenedor, asi
como en otro lugar de trabajo donde se re-
cogen los pedidos de palets y contenedores
en cajas de envio. El objetivo: permitir que la
planta de Liebherr en Ehingen alcance la ma-
yor eficiencia y la maxima transparencia de
todas las tareas intralogisticas de su distribu-
cién central de recambios.

“La solucién logistica que hemos desarrolla-
do para Liebherr destaca en particular de-
bido a su alta flexibilidad. Puede ampliarse
sin dificultad y, por lo tanto, ya esta equipada
para el futuro crecimiento de las operaciones
de recambios. Aqui, Jungheinrich es la Uni-
ca fuente para la planificacion, el disefio de
proyectos y la construccién”, dice el director
de proyectos de Jungheinrich, Robert Schad.
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Ya ha llegado a Balloo Hire Centre, Ltd. un
envio de 50 plataformas elevadoras de tijera
eléctricas a bateria Sinoboom 1932, lo que
representa la primera entrega de productos a
las Islas Britanicas para este fabricante chino
de PEMP. Una combinacién de unidades de
accionamiento eléctrico e hidraulico, los ele-
vadores de tijera ofrecen una altura de traba-
jo de 7,8 my fueron elegidos por Balloo Hire
debido a la demanda generada por grandes
proyectos en Irlanda. La llegada de este envio
marca un hito significativo para Sinoboom en
la region, tras su desembarco en Europa con-
tinental. Balloo Hire, propiedad de Briggs,
tiene varias oficinas en el norte y la Republi-
ca de Irlanda, que atienden tanto a clientes
comerciales como nacionales con plantas de
calidad y alquiler de herramientas, y cuenta
con la certificacion IPAF Rental + junto con
las acreditaciones I1SO 18001 e ISO 45001.

Colin Magee, Powered Access Manager para
Balloo Hire, junto con Paul McClelland, Fleet
Manager para Balloo Hire, aceptaron la en-
trega del primer lote de nuevas unidades en

la oficina central de la compafiia en Belfast
de manos de Julie Houston Smyth, Geren-
te Regional para Reino Unido e Irlanda de
Sinoboom BV. “Cuando buscamos expandir
nuestra gama de plataformas de tijera eléc-
tricas, nos decidimos por las maquinas Si-
noboom como una excelente opcién para
nuestros clientes que desean la opcién mas
eficiente combinada con la Ultima tecnologia
para trabajar en altura. Estamos impresiona-
dos con la calidad y estamos ansiosos por te-
ner una relacion duradera y fructifera con Si-
noboom”, afirmé Colin Magee.

Julie Houston Smyth dijo: “Estamos encan-
tados de que Balloo Hire haya elegido reali-
zar su valioso pedido con Sinoboom BV y nos
haya confiado para satisfacer las necesida-
des especificas de su flota de tijeras de bate-
ria. La calidad y el rendimiento de la gama de
productos Sinoboom hasta ahora en Europa
hablan por si mismos y estamos seguros de
que este equipo funcionara increiblemente
bien y, en Ultima instancia, resultara en una
gran inversion para Balloo Hire”.

o

Hablando desde las oficinas de la subsidiaria
europea en Ridderkerk, Holanda, el CEO de Si-
noboom BV, Tim Whiteman, declaré: “Este es
un desarrollo muy importante para las opera-
ciones de Sinoboom y agradecemos a Balloo
Hire por su confianza en nuestra marca. Con-
fiamos en que esto sera seguido por otros pe-
didos para Reino Unido en un futuro préximo,
y estamos invirtiendo para asegurarnos de que
somos una parte integral del mercado del Rei-
no Unido con un suministro y apoyo ininte-
rrumpidos de alta calidad una vez que el pe-
riodo de transicion del Brexit llegue a su fin."

sSnorkel UK anuncia el primer patrocinio
de un campeonato Superhike

Snorkel UK, el proveedor oficial de ventas, servicio y repuestos para las plataformas Snorkel y las plataformas sobre orugas
Ruthmann Bluelift en el Reino Unido, ha anunciado su patrocinio de la Kawasaki N° 52 para Morello Racing y el piloto de
Superbikes britanico Danny Kent en la Temporada del Campeonato de Superbikes (BSB) Bennetts British 2020.

Al asociarse con Morello Racing, con sede
en Norwich, y el equipo No. 52, Snorkel une
fuerzas con una de las mejores series de mo-
tos nacionales del mundo. El patrocinio de
nivel de plata de Kent, campe6n del mun-
do de Moto 3 2015 de Gran Bretafia, y Mo-
rello Racing, marca la participacion inicial de
Snorkel UK con BSB.

La temporada 2020, que comenzd oficial-
mente en agosto, se ha visto afectada por la
pandemia COVID-19. El 22 de septiembre de
2020, el gobierno del Reino Unido confirmd
que los planes para que los seguidores so-
cialmente distanciados regresaran a los gran-
des eventos deportivos de élite a partir del 1

de octubre se habian detenido debido a un
reciente aumento de casos de COVID-19 en
todo el pais. Si bien no se permitiran espec-
tadores en los eventos restantes de Bennetts
BSB, los seguidores podran ver todos los
eventos de la carrera desde Donington Park
en vivo en el canal de television Quest HD,
que esta disponible de forma gratuita.

Danny Kent esta haciendo campafa con una
Kawasaki ZX-10RR en la serie de 12 rondas
con patrocinadores personales como Plat-
form Hire Ltd., que también se une al equipo
en su busqueda del titulo. Platform Hire in-
vierte mucho en la industria del automovilis-
mo anualmente y proporciona equipos a pis-
tas de carreras en todo el Reino Unido.

“Snorkel UK se enorgullece de patrocinar
al equipo Morello Racing y al piloto Danny
Kent para las carreras durante la tempora-
da del campeonato Pirelli National Supers-
tock 1000”, dijo Andrew Fishburn, vicepre-
sidente de cuentas estratégicas de EMEA y
director general de Snorkel UK. “Muchos de

nuestros clientes son avidos fanaticos de las
superbikes y esperamos unirnos a ellos, in-
cluso virtualmente, para animar a Danny y la
superbike No. 52 con la marca Snorkel”.

Dave Williams, de Platform Hire, dijo: “Estamos
muy contentos de que Snorkel UK se uniera
este afio para apoyar a Danny Kent. Este afio
es un poco diferente a la temporada debido a
la pandemia, pero aun asi ha sido muy emo-
cionante verlo y estamos emocionados de ver
como se desarrolla el campeonato”.

Danny Kent ocup6 un segundo lugar en el podio
el 4 de octubre en Donington Park, y otra carre-
ra que tuvo el 16 de octubre en Brands Hatch,
compitiendo en el Campeonato Nacional Pirelli
Superstock 1000, serie de apoyo al Campeonato
Britanico de Superbikes Bennetts 2020.

Para obtener més informacién sobre los even-
tos de Danny Kent y BSB, visite www.britis-
hsuperbike.com Siga el progreso de Danny
Kent en los canales de redes sociales de Snor-
kel UK en Facebook, Twitter y LinkedIn.

209



NOTICIAS EXCLUSIVAS
REVISTA ONLINE

E

El Blog de Ia Comunidad Haulotte cumple 1aio

jHaulotte Community cumplié 1 afo este mes! El blog de Haulotte dedicado a la industria del acceso fue disefado para conectar a
todos los actores del mercado de elevadores aéreos y brindarles contenido valioso para desarrollar con éxito su negocio. Hoy en dia,
Haulotte Community es conocida como una herramienta clave para todo el mercado de trabajo en altura.

HAPPY BIRTHDAY
HAULOTTE COMMUNITY!

Este aniversario es un gran hito para el Gru-
po, que se compromete a elevar a sus clien-
tes y su negocio. Con méas de 60 articulos en
linea (entrevistas a expertos, testimonios de
clientes y distribuidores, tendencias del mer-
cado, consejos técnicos, mejores practicas
y actualizaciones de regulaciones), Haulotte
Community tiene como objetivo compartir in-
formacion precisa para comprender mejor el
mercado de equipos de acceso y sus proxi-
mos desafios.

«Nos complace dar la palabra a expertos en
muchos campos, como PEMP, manipulado-
res telescopicos, servicio, seguridad e inno-
vacién. Nuestra comunidad crece dia a dia 'y
seguiremos proponiendo articulos en profun-
didad para satisfacer la sed de conocimiento
de nuestros lectores», Carine Ploton & Ludi-
vine Beraud, Departamento de comunica-
cion de Haulotte.

Todo el equipo de Haulotte Community quie-
re agradecer a todos sus entrevistados por
sus contribuciones:

e Peter Chen, fundador y director ejecutivo
de Shanghai Sibang (China)

e Pascal Leclerc, presidente de Cisolift (Ca-
nada)

e Paul Herreen, copropietario de All Star Ac-
cess Hire (Australia)

e Saripin Taidy, fundador y director presiden-
te de PT. Probesco Disatama (Indonesia)

e Ken Baker, propietario de Height 4 Hire
(Australia)

e Eric Roussillon, Unidad de negocio Watson
Cloud Platform, IBM (Francia)

¢ Boris Khalkhal, arquitecto senior, promotor
del desarrollo de la nube en IBM (Francia)

e Jeroen Van der Schot, ejecutivo de inge-
nieria de ventas para Cloud en IBM (Fran-
cia)

e Thierry Lahuppe, director de equipamiento
de Loxam (Francia)

e Gauthier Dominicy, director de marketing
de Mascus International (Francia)

e Grigory Grif, director ejecutivo de Fortrent
(Rusia)

e Emmanuel Asli, director de Promatex O.I
(Reunion Island)

e Delfin Braga, director de proyectos de BI-
Mobject (Francia)

e Allan Meltzer, director gerente de Tecadi
(Costa Rica)

e Duanne Bodenstein, directora general de
Sterling Access (Sudéafrica)

e Kris Tan, director de programa global de
DLL (Paises Bajos)

e Benoit Bachasson, director de asociacion
industrial de CEA Tech (Francia)

e Mikael Cugnet, experto en baterias de CEA
(Francia)

e Dan Goodfellow, gerente de grupo de pro-
ductos en Coates Hire (Australia)

e Gilles Les Grenier, director de ventas del
Grupo Lenormant (Francia)

e Yannick Matton, lider de Philmat Group
(Francia)

e Bruno Laibe, director gerente de Laibe
(Francia)

e Nikos Stafilopatis, director comercial y ac-
cionista de Stafilopatis (Grecia)

e Régis MAHIER, gerente de la ubicacion de
Axel (Francia)

e Pierpaolo Ferretti, director ejecutivo de ATI
Rent (ltalia)

e Andreas Stettler, director gerente y gerente
de ventas de Arbor AG (Suiza)

e Rajiv Sethi, fundador de Gemini Power Hy-
draulics (India)

e David Gravez, director técnico de Loxam
Access (Francia)

e Alvin Valle, presidente de Wilan Merchandi-
sing Phils., Inc. (Filipinas)

¢ Yang Tianli, fundador y director ejecutivo de
Zhongneng United (China)

e Benoit Roche, disefiador grafico, pintor, fo-
tégrafo y videoartista (Francia)

e Sinisa Durdevic, propietaria de Up Rent
(Croacia)

e André Roggenland, segundo director ge-
rente de Roggenland Arbeitsbihnen-und
Staplervermietung GmbH (Alemania)

e Philippe Viennet, fundador y director de
Les Prod (Francia)
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Actuar responsablemente: Jungheinrich es una de
las empresas mas conscientes de la sostenibilidad
en el sector de la ingenieria mecanica

Jungheinrich ha sido nuevamente reconocido por EcoVadis por su compromiso con la responsabilidad corporativa, recibiendo el
estatus de oro por segunda vez consecutiva. Esto significa que Jungheinrich sigue siendo una de las mas responsables y sostenibles
de las mas de 55.000 empresas certificadas.

La plataforma lider de clasificacién de sos-
tenibilidad EcoVadis ha vuelto a nombrar
a Jungheinrich como una de las principa-
les empresas del mundo en lo que respec-
ta a sostenibilidad. Jungheinrich se encuen-
tra entre el dos por ciento de las principales
empresas en sostenibilidad en el sector de
la ingenierfa mecénica. "Nuestra actitud ha-
cia la sostenibilidad es la base sobre la que
creamos valor duradero”, explico el Dr. Lars
Brzoska, presidente del Consejo de Adminis-
tracién de Jungheinrich AG. “Jungheinrich
combina la responsabilidad social y ecolégi-
ca con un crecimiento rentable. Recibir el es-
tatus de oro una vez mas de EcoVadis por
nuestro compromiso con la responsabilidad
corporativa es una validacién importante de
nuestro trabajo”.

EcoVadis evalta el medio ambiente, los de-
rechos laborales y humanos, la ética y las
adquisiciones sostenibles en su proceso de
certificacién. Jungheinrich pudo mejorar en
todas las areas en comparacion con afos
anteriores. EcoVadis reconoci¢ particular-
mente el compromiso de Jungheinrich con
la proteccién del medio ambiente. Jung-
heinrich ha estado mejorando continua-
mente la evaluacion del ciclo de vida del
producto de sus carretillas durante afios. El
promedio de la huella de carbono de una
carretilla elevadora se ha reducido en un

38 por ciento durante este periodo. Jung-
heinrich es pionero en movilidad eléctrica.
En 2019, el 97 por ciento de todas las uni-
dades que produjo Jungheinrich fueron ca-
rretillas eléctricas, y un porcentaje en rapi-
do crecimiento de ellos estaban equipados
con tecnologia de iones de litio de vanguar-
dia. A lo largo de su vida, las carretillas eléc-
tricas con baterias de iones de litio generan
un 52% menos de emisiones de carbono

| ecovadis

Sustalnabdicy
g

que las carretillas diésel de la misma cla-
se de capacidad de elevacion. “Junghein-
rich seguird ampliando su compromiso con
la sostenibilidad en el futuro, con el fin de
crear un valor afiadido duradero, tanto para
los clientes como para la sociedad en gene-
ral. Es por eso que la sostenibilidad jugara
un papel tan central en nuestra estrategia
corporativa 2025+, que presentaremos en
noviembre”, anuncié Brzoska.

Anmopyc da Ia bienvenida a 3 nuevos asociados

El Comité Directivo de la Asociaciéon Espafola de Fabricantes de Maquinaria para Construccion, Obras Publicas y Mineria,
ANMOPYC, celebrado el 4 de noviembre de 2020 da la bienvenida a tres nuevos asociados.

“<R-3 CoMPONENTES

s Pt s Elsvadona,

RB COMPONENTES, S.L.

¢/ Rio Ebro, 29 - 50410 Cuarte de Huerva -
Zaragoza

T.976 40 04 21

www.rbcomponentes.com

Recambios adaptables / compatibles para
plataformas elevadoras

INCARGO, S.L.

¢/ de O'Donnell, 18 — 3° J — 28009 - Madrid
T. 914 364 640

www.incargo.es

Servicios logisticos con una red de corres-
ponsales en todo el mundo

BESIC

AR PO W RS o

Tt i,

ESIC, BUSINESS MARKETING SCHOOL
Via Ibérica, 28 — 50012 Zaragoza

T.976 350 714

www.esic.edu

Escuela de Negocios lider en formacion en
empresa, marketing y economia digital
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Vivir el progreso.
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Liebherr Ibérica, S.L.

Pol. Ind. Miralcampo

19200 Azuqueca de Henares (Guadalajara)
Tel.: +34 949 34 87 30

www.liebherr.com

ALQUILER EQUIPOS

SEGUROS MAQUINARIA

_%KORA
GRUPO VERSPIEREN
Empresa especialista en Eﬁiﬁﬂ“ .

de programas de Seguro ¥ BErenCia de riesgos
para empresas y maguinania
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#yda. de Brasil, 4 - 28020 Madrid
Tel: 914 174 B50

HUNE empresa lic 1-—-r
de Maquinaria v

Plataformas Elevadoras
se integra en el Grupo Loxam

902 10 86 86
www.loxamhune.com

Pol. Ind. El L'Alcudia de Crespins

ALICANTE
Pol. Ind. Canastell, San Vicente del Raspeig

B* Kukullaga, 4 - Bajo « 48450 ETXEBARRI (Bizkaia)
Tiro.: 84 426 74 40 - Fax 94 440 71 6B
Ay il es

TRANSPORTES

NOOTEBOOM
SPECIAL TRAILERS SINCE 1881

SPECIAL TRAILERS
THAT GET YOU THERE

Nooteboom Ibérica - M +34 659 699004 - E iberica@nooteboom.com
WWW.NOOTEBOOM.COM
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GRUAS GRAN ALTURA

BRONTO
SKYLIFT

Y

= VENTA EQUIPDS DE GRAN ALTURA, PROTECCION CIVIL
* SERVICIO TECNICO

= ARNESES DE SEGURIDAD IT SAFETY SYSTEMS
* PLATAFORMAS AUTOPROFULSADAS DE OCASION
* REPARACION ESTRUCTURALES

» SOLDADURAS ESPECIALES

* HOMOLOGACIONES

* FORMACION TECNICA

REPUESTOS

ﬂg PH'—E CoOMPOMNMENTES

tecambios para plataforman elevadoras

o
‘@

Avda. Rio Ebro, 27.

50410 Cuarte de Huerva |Zaragoza)
Espara
rbcomponentes@rbcomponentes.com
www.rbcomponentes.com

T +34 976 400 421
+34 696 997 798

NIVEL

MAS ALTO

SOCAGE IBERICA, S.L.

P. L. El Qliveral. Fase IL C/ ), 18
46190 Riba - Roja (Valencia)
Tel. 918 753 883

e e T

FABRICANTE DE PLATAFORMAS ELEVADORAS
Alturas de trabajo de 4 a 25m

. Tel.: 979 808 036 Fax: 979 808 352
M Ieve S. L. wWww.m | eve.es C/ El Manzano, s/n. 34410 Monz6n de Campos (Palencia)
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PLATAFORMAS ELEVADORAS - VENTA Y DISTRIBUCION

Haulotte»

G ROJUP
/' Tél :902.886.455

www.haulotte.es

iberica@haulotte.com

= . i ’I_-' i |
l-;, =N - e, A

T -
Paseo de la Ribera, 101 | 08420 Cancvellas | Barcelona

T, D0 waD A7 F7F

MOVEX

wewney talleresvelillacom | info@talleresvelilla.com

f 1
—_—— /A2 =
INSPECCIONES TECNICAS DE PLATAFORMAS ELEVADORAS MOVILES DE PERSONAL

TRABAJAMOS POR SU SEGURIDAD

n servicio répido, eficaz y a nivel nacional a tu disposicién

VITORIA- GASTEIZ

Telf. 945 28 25 03
www.cruzaraba.es
administracion@cruzaraba.es

+ 34 968 577 600
TORRE PACHECO - Murcia
pempgitviahita.com
www.itviahita.com

OIL&STEEL

MRNUEWVA SBERIE
EAGLE S

SEGURIDAD
DOESDE 26
HASTA

TAKE IT EAS! =,

SPIDER LIFTS FROM 13 TO 42 M "
OILS(STEEL ...

214 MOVICARGA



moavial =3
MOVIMENTD e .:E..—E%

La-mejor revista técnica

del sector.de elevacion

de habla hispana

de Espana v Latinoamerica

Especializada en grias, %
manipuladores,
plataformas elevadoras,
transporte,
reportajes IPAF,
con newsletters semanales.
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Envienos sus noticias a:
macarenagarcia@movicarga.com }

www.movicarga.com
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IPAE,

CENTRO DE FORMACION
HOMOLOGADO

AERIAL PLATFORMS, S.A.

SIEMPRE A LA ALTURA.

DISTRIBUIDORES OFICIALES E IMPORTADORES

COMERCIAL@APAERIAL.COM
TLF:(+34) 81 655 86 70 FAX: 81 656 93 32

WWW.APAERIAL.COM

C,/ MAR ADRIATICO N°1 NAVES 3 A-B-C Y 2A, 28830 SAN FERNANDO DE HENARES, MADRID


http://www.apaerial.com



