moavicCdl =43

mOvimienTO Jd2 Car o35
www.movicarga.com

ANO LIl - N° 604
Noviembre 2025

La divisién de repuestos de Vertimac
cambia de nombre: Platform Parts

estandares mediante la expansion internacional, la evolucion de los

“Tras una década de crecimiento organico, estamos listos para elevar los ; Y
productos y la profundizacion de las relaciones con los clientes.” [ (
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- Mathieu Maessens, director
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Lefa en un articulo que en Singapur, ahorrar no es una opcién: es una
obligacion.

Por ley, todo trabajador debe destinar una parte de su salario al aho-
rro, y las empresas complementan ese esfuerzo con su propia aporta-
cion. No se trata de un impuesto ni de una tasa, sino de una inversion
colectiva con retorno individual.

Igualito que en Espafia.

Este sistema, llamado Fondo de Prevision Central, fue creado en
1955, antes incluso de que Singapur fuera un pais independiente,
con el objetivo de garantizar que cada ciudadano pudiera construir su
propia seguridad econémica.

Este Fondo se estructura en tres cuentas personales: la Ordinary Ac-
count, para vivienda, educacién y seguros; la Special Account, dedi-
cada al ahorro para la jubilacién; y la MediSave Account, destinada a
gastos médicos.

Este sistema es obligatorio para trabajadores y empleadores, y se apli-
ca a todos los ciudadanos y residentes permanentes.

Los fondos del CPF pertenecen al trabajador, generan intereses ga-
rantizados y estan exentos de impuestos mientras se mantienen en
la cuenta.

Igualito que en Espafa.

Pueden destinarse a pagar una vivienda, financiar atencion médica,
invertir en formacién o complementar la jubilacion.

El Estado no promete pensiones universales ni subsidios generaliza-
dos: ofrece estructura, disciplina y confianza en el esfuerzo individual
como motor del progreso colectivo.

El resultado es un pais con una de las tasas de propiedad de vivien-
da mas altas del mundo, baja deuda publica y una economia basada
en la estabilidad, la productividad y la confianza mutua entre Estado,
empresa y ciudadano.

Repito. Igualito que en Espafia.

Mientras, aqui, la familia presidencial y sus discipulos, pasan mas
tiempo en los juzgados que en Moncloa.

Los comunistas premian mas a los okupas, inquiokupas o desde mi
punto de vista, desgraciados a los que habria que eliminar, que a
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las personas que trabajan cada dia para crearse un futuro y un pa-
trimonio.

La paguita a jovenes es el no va mas para conseguir votos, y lo de lega-
lizar gente de fuera para que te vote, se ve que es lo Ultimo de lo Ultimo.

Nada de impulsar el empleo, incentivar la creacién de empresas o
ayudar al empresario. No. Paguitas para que la gente siga siendo el
borrego que necesitan para que les voten. Vives en la miseria, pero
eres feliz porque eres de izquierdas. jiNo claudiques!! jiNo te rindas a
la derecha!! Es maravilloso ese mantra.

Si en Espafia se impulsara un Fondo Nacional de Previsién Producti-
va, donde tanto trabajadores como empresas aportaran un porcentaje
fijo de sus ingresos, no para financiar gasto corriente del Estado, sino
para reinvertirlo directamente en su futuro: formacion, innovacion, se-
guridad laboral, atraccién de empleo, sostenibilidad o digitalizacion,
otro gallo nos cantaria.

Un fondo transparente y auditable, con retornos tangibles y orientado
a fortalecer el tejido productivo y empresarial, podria transformar sec-
tores clave como el alquiler de maquinaria, plataformas y grias, que
hoy son motor de la obra, la energia y la industria, pero operan con el
freno fiscal echado.

Es gracioso que la Administracion exige cada dia mas sostenibilidad,
mas seguridad y mas modernizacién, pero sin ofrecer incentivos rea-
les ni estabilidad regulatoria.

Un modelo de ahorro forzoso productivo permitiria desahogar la pre-
sion sobre las pymes y premiar la inversion. No seria un gasto, serfa
una inversion obligatoria en competitividad, para multiplicar el valor
del esfuerzo empresarial y personal.

Este afio, las empresas del sector han seguido invirtiendo, profesio-
nalizandose y renovando flotas con tecnologia més limpia, mas segu-
ra y mas eficiente, pero todo ello con un entorno fiscal que penaliza la
reinversion. Un poco injusto diria yo.

Espafia tiene talento, empresas y capacidad; solo falta un sistema
que convierta el esfuerzo en progreso. Un progreso verdadero para
todos, no como el que nos quieren vender estos comunistoides ve-
nidos a menos.

FUERZA'Y HONOR



(ruporoxu.com T

960 73 36 36




ENTREVISTA

Arturo Maldonado || Forsteseay Suamencs e

Vertimac le ha dado una nueva identidad

a la parte de repuestos llamado Platform

Parts. La compafia ha decidido darle nom-

bre propio a su division de repuestos para

reforzar su especializacion en componen-

tes para plataformas aéreas y ganar aun . 4
mas peso en el mercado internacional. S ] " \
Bajo esta nueva marca, Vertimac agrupa ] ¥ = ' ﬂ__k
toda su experiencia en recambios en una i . _ - / r . k.
propuesta mas clara, reconocible y orienta- } ; y

da al crecimiento.
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Con Platform Parts, el cliente se encuen- 2 " == & /
tra ahora con una experiencia online mucho il Y O ' | :

mas comoda: una plataforma digital mas in- = L o kb - T /,f'
tuitiva, un catalogo de componentes mas fa- e L x ¥
cil de consultar y procesos de pedido simpli- { 1

ficados. A esto se suma un enfoque todavia

mas definido: stock amplio y especializado,

rapidez en las entregas y un servicio cerca- ]

no y personalizado como eje central. Todo Arturo Maldonado
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NOTICIAS DEL SECTOR

Mathieu Naessens, Director de Ventas de Platform Parts y Karel Ghistelinck, Director de Compras de Platform Parts
o Ademés, nos comparte su visién sobre cémo
compiten desde Vertimac frente a otros dis-
tribuidores europeos, el papel clave del ser-
vicio y la atencion al cliente, la mejora de su
web para facilitar la consulta de stock y sus
previsiones para 2026 en el negocio de plata-
formas nuevas y de segunda mano.

Mov.- ;Como ha sido el aho 2025 para la
venta de plataformas aéreas dentro de
Vertimac?

Siguiendo con la linea creciente del merca-
do, estamos sumamente satisfechos de que
los clientes sigan confiando en nosotros. Este
afio 2025 ha sido bueno en general para las
venta de plataformas.

Mov.- ; Qué evolucidn han tenido las ventas
de plataformas nuevas frente a las de se-
gunda mano?

El mercado parece que fren6 la compra de
equipos nuevos y ahora valoran la compra de
equipos usados de calidad.

ello se acompafia de una imagen renovada,
maéas moderna y alineada con la realidad de
un proveedor que quiere ser referencia glo-
bal en repuestos para plataformas aéreas.

En paralelo a este impulso en la parte de re-
cambios, Vertimac mantiene una sélida ac-
tividad en la venta de plataformas nuevas y
usadas. Para conocer cémo ha sido 2025 y
c6mo encaja el mercado de equipos den-
tro de esta estrategia, hablamos con Artu-
ro Maldonado, Gerente de Territorio de Ver-
timac para Espafia y Sudamérica. En esta
entrevista, Arturo nos cuenta como las ven-
tas de plataformas han seguido una dina-
mica positiva, con un creciente interés por
las maquinas usadas de calidad, qué tipos
de equipos tienen en stock y en qué con-
diciones se entregan, hacia qué paises ex-
portan con més frecuencia y qué servicios
afiadidos ofrece Vertimac alrededor de cada
operacion (transporte, asesoramiento, do-
cumentacion, postventa, etc.).
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Arturo Maldonado y Jonathan Goeminne, Ventas Vertimac Latam

Mov.- ; Qué tipo de plataformas de segunda
mano tienen en stock y en qué condiciones
se entregan?

Nuestra gama de equipos usados compren-
de todas las familias, desde tijeras electricas
a brazos diesel, mastiles verticales, manipu-
ladores telescépicos, orugas, etc. Solamen-
te marcas Europeas y Norteamericanas.
(Genie, JLG, Haulotte, JCB, Magni,...).

La variedad de maquinas que disponemos
facilita que los clientes elijan entre maqui-
nas mas nuevas 0 menos nuevas, pero en
todos los casos todas las maquinas se en-
tregan 100% operativas, tanto de funciona-
miento como de seguridades.

Mov.- ; Ofrecen algun tipo de garantia?

En méaquina nueva, la que el fabricante mar-
ca y en usadas, hay una garantia entre pro-
fesionales.
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Mov.- ;Cuales han sido los modelos mas
vendidos este ano o los mas demandados
por los alquiladores?

Tanto diesel como eléctrico, no hay nada

que destaque en general, porque los clien-
tes los que buscan es fiabilidad, calidad y
precio y en las maquinas de VERTIMAC lo
encuentran.

Mov.- ;Hacia qué paises o regiones ex-
portan plataformas aéreas con mayor fre-
cuencia?

Europa es la zona de mas negocio, y desta-
can paises como Espafia y Francia.

Mov.- ;Y el plazo habitual de entrega para
plataformas usadas?

Depende el lugar de entrega, pero por ejem-
plo en Espafia, entre 7 a 10 dias naturales.

Mov.- ;Qué servicios adicionales ofrecen
junto a la venta (transporte, formacion,
mantenimiento, certificacion)?

Cuando un cliente acude a Vertimac, le ofrece-
mos el servicio global que conlleva una venta.

Asesoramiento personal para ayudarle a de-
terminar la mejor opcién, el transporte del
equipo, manuales, certificado CE, ayuda téc-
nica si es necesario y repuestos de las ma-
quinas que vendemos.



Cero emisiones,
maxima potencia

LTM 1150-5.4 {2

Elaccionamiento eléctrico permite que la griia se mueva sin emi-
siones de CO,. Y con una baja contaminacidn acustica. La bateria
integrada posibilita que la gria opere de forma auténoma sin ne-
cesidad de conexion eléctrica. La combinacién perfecta entre
sostenibilidad y eficiencia.

www.liebherr.com

Gruas moviles y sobre orugas
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Mov.- ;Como compiten con otros distri-
buidores europeos en términos de precio,
servicio y atencion al cliente?

Nuestra filosofia es que el Servicio y Atencion
al Cliente debe ser lo fundamental, el precio
al final es un valor que se le da a los anterio-
res puntos. Por ello, cada cliente que viene
a Bélgica a visitarnos, se le trata de mane-
ra exclusiva.

Mov.- ;Han introducido nuevas estrate-
gias comerciales o promociones durante
el ano?

Nuestra nueva web de www.vertimac.com se
ha actualizado y en ella hemos mejorado el
interface, por lo que los clientes pueden ver
el stock de manera mas rapida.

Mov.- ;Qué papel juega el servicio pos-
tventa dentro del proceso de venta de pla-
taformas en Vertimac?

Damos asistencia a los clientes desde Bél-
gica si lo necesitan con nuestro departa-
mento técnico y tambien disponemos de
empresas que colaboran para realizar re-
paraciones en situ.

Mov.- ;Qué previsiones manejan para 2026
en la venta de plataformas nuevas y usadas?
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iEsperamos que por lo menos se mantengan
los numeros y que los clientes sigan confian-
do en nosotros otra década mas!

Mov.- ; Qué mensaje final les gustaria tras-
ladar a sus clientes y distribuidores de
cara al proximo aino?

VERTIMAC es el partner ideal para los profe-
sionales de las plataformas elevadoras, fiabi-
lidad, honestidad y trabajo constante. El ser-
vicio ante todo.




SNORKEL v Traccion y direccién eléctrica

v Plataforma extensible

v/ Apta para uso interior
$3013 MINI Sty

v Peso: 794kg

v Capacidad de carga: 272kg

l ; m v Altura de trabajo: 5,8m

Mas informacion:
INFO@AHERNIBERICA.ES
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Platform Parts adquiere CPS

La empresa belga de recambios y equipos usados para plataformas aéreas Vertimac/Platform Parts ha adquirido una
participacion mayoritaria en el proveedor britanico de repuestos CPS/Cherrypicker Shop.

Vertimac ha comprado las acciones en ma-
nos de Richard Tindale y su familia, mien-
tras que el copropietario Tom Cribb mantie-
ne una participacién minoritaria significativa
en la compafiia y asumira la gestion diaria
del negocio. Tindale, de 65 afios, se jubila-
ra, pero seguira inicialmente en un segundo
plano durante un periodo de transicion, o du-
rante el tiempo que pueda —o no— ser ne-
cesario.

Con sede en el condado de Durham, en el
norte de Inglaterra, Cherrypicker Shop se
fund6 a mediados de 2020 por Tindale y Cri-
bb para vender plataformas nuevas y usadas,
junto con recambios para gamas descatalo-
gadas como Simon. En su primer afio tam-
bién fue nombrada distribuidor regional de
las plataformas sobre orugas Imer. Mas re-
cientemente, ambos decidieron cambiar el
nombre comercial y la marca a Cherry Picker
Parts o “CPS” para reflejar y centrarse en la
linea de negocio que maés crecia y que gene-
raba la mayor parte de los ingresos.

En los cinco afios transcurridos desde su
apertura, la empresa se ha convertido en un
proveedor multimarca importante de recam-
bios para todo tipo de plataformas de trabajo
aéreas y, a principios de este afio, fue nom-
brada Proveedor Autorizado de Recambios
Genie. Actualmente cuenta con un amplio
inventario de piezas para la mayoria de los
fabricantes principales, lo que hace que la
entrega en 24 horas sea cada vez méas ha-
bitual. Como resultado, se ha convertido en
la “llamada Unica” para un numero crecien-
te de flotas de alquiler mixtas y técnicos de
servicio que trabajan con maquinas de mul-
tiples fabricantes.

Vertimac se fundé en 2011 como empresa
de equipos usados y, en 2015, empez6 a en-
viar recambios junto con los contenedores
de maquinaria de ocasion que vendia. Desde
entonces, la division de repuestos ha crecido
hasta convertirse en una operacién muy re-
levante y de gran volumen, hasta el punto de
que en agosto también cambié su nombre a
Platform Parts.

El mercado britéanico ha sido dificil de abor-
dar para la compafiia belga, y cada vez esta-
ba mas claro que, para convertirse en un ac-
tor de peso en Reino Unido, necesitaba una
base local y un equipo con experiencia en
el pais. La oportunidad de Cherry Picker lle-
g6 en el momento justo. CPS seguira operan-
do con normalidad bajo su identidad actual,
pero con el respaldo de los recursos de Verti-
mac/Platform Parts.

Tom Cribb comentd: “Es una gran oportuni-
dad para nosotros para construir sobre los ci-
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Nuevos copropietarios: Mathieu Naessens, de Platform Parts (izq.), y Tom Cribb, de Cherry Picker Shop

mientos que hemos asentado en los Ultimos
cinco afios y ofrecer a los clientes un servi-
cio aln mejor, plazos de entrega mas rapi-
dos desde stock en Reino Unido y precios
mas competitivos. Ya hemos avanzado mu-
cho tanto con grandes compafiias de alquiler
como con empresas pequefias y medianas, y
creemos que este acuerdo nos permitira con-
vertirnos en la opcién ndmero uno para re-
cambios de todas las marcas de acceso en
el Reino Unido”.

Mathieu Naessens, de Platform Parts, afia-
di6é: “Para marcar realmente la diferencia en
el Reino Unido, necesitas un socio que en-

tienda el mercado desde dentro. Cherrypic-
ker Shop comparte nuestros valores, nues-
tro enfoque al cliente y nuestra experiencia
técnica. Esta sinergia nos permite crecer jun-
tos y apoyar a los clientes con aun mayor efi-
cacia”.

El director de compras, Karel Ghistelinck,
sefialé: “El mercado britanico tiene un
gran potencial, con nuevas marcas —in-
cluidas varias de Asia— ganando presen-
cia. Trabajando junto a CPS, podemos res-
ponder a estos cambios a nivel local, con
el stock, el servicio y el conocimiento ade-
cuados”.

El nuevo equipo en Reino Unido - (de izq. a dcha.) Karel Ghistelinck, de Platform Parts, con Robbie Hawxby,
Shay De, Tom Cribb y Ben Jones, de CPS, y Mathieu Naessens, de Platform Parts.
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Gruas Garro adquiere la primera unidad en Espaiia de la grida mévil Liebherr LTM 1300-6.4

Gruas Garro refuerza su compromiso
con Ia innovacion, incorporando
la primera Liebherr ITM 1300-6.4 en Espaiia

La gria movil Liebherr LTM 1300-6.4 de Grias Garro se adecta perfectamente a las demandas actuales de sus clientes,
ofreciéndoles una gran versatilidad y eficiencia en los proyectos que desarrollan. Con la adquisicién de este equipo, Grias
Garro va a poder asumir trabajos que hasta ahora no podian, por requerir de mayor potencia, al tiempo que conseguiran un
incremento de la flexibilidad en la ejecucién de las tareas, manteniendo la eficiencia en los recursos. El servicio postventa
de Liebherr Ibérica es uno de los eslabones estratégicos en su relacion comercial: no sélo les ofrece respuestas rapidas, sino
que les aporta soluciones eficaces que minimizan los tiempos de parada y les permiten seguir operando con total seguridad.

La empresa Gruas Garro, referente nacional en
servicios de elevacion y transporte especializa-
do, ha incorporado a su parque de maquina-
ria la grda movil Liebherr LTM 1300-6.4, con-
virtiéndose en la primera compafia en Espafia
en contar con este equipo de ultima genera-
cion, provisto del nuevo sistema de control de
gruas de Liebherr, LICCON3. En concreto, des-
tacan su potencia, gracias a una pluma tele-
scopica de 90 metros, su innovadora tecnolo-
gfa y la eficiencia en el transporte que permite
minimizar el nimero de vehiculos requeridos
para trasportar los componentes. “Todo ello
no solo mejorara la logistica y reducira los cos-
tes operativos, sino que también favorecera la
disminucion de las emisiones de CO,, en linea
con nuestros objetivos de sostenibilidad”, afir-
ma Félix Garro, propietario de Gruas Garro.
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LAS GRUAS LIEBHERR HAN ACOMPANADO A GRUAS GARRO EN
MUCHOS DE LOS PROYECTOS QUE HAN DESARROLLADO A LO
LARGO DE SU TRAYECTORIA PROFESIONAL. EN CADA UNO DE

ELLOS, OFRECIENDOLES LA SEGURIDAD Y VERSATILIDAD QUE
NECESITABAN PARA SEGUIR POSICIONANDOSE COMO UNO DE LOS
REFERENTES DEL MERCADO.

Gruias Garro es pionera al convertirse en la
primera empresa, a nivel nacional, en
contar con este modelo de gria moévil de 6
ejes y 300 toneladas de capacidad maxi-
ma de carga. “La adquisicién de la grua
moévil Liebherr LTM 1300-6.4 nos permite
dar un salto cualitativo importante. A partir
de ahora, vamos a poder realizar ciertos tra-
bajos que hasta ahora requerian del uso de
equipos mas grandes, reduciendo significati-
vamente los costes asociados al traslado y la
logistica. Ademas, ser los primeros en Espa-
fla en contar con esta unidad refuerza nues-
tro compromiso con la innovacion y el afan
de nuestra empresa por apostar por la mejo-
ra continua”, subraya Félix Garro.

NUEVO MODELO CON LICCON3

Con la nueva gria mavil LTM 1300-6.4, suce-
sora del exitoso modelo LTM 1300-6.3, ya hay

Cervisimag recihe el Premio
Merio Revelacion 2025

Cervisimag ha sido galardonada con el Premio Merlo Revelacion 2025, un
reconocimiento que destaca su esfuerzo, compromiso y notable crecimiento
dentro de la red ibérica Merlo.

El premio subraya la dedicacion del equipo de Cervisimag, su pasiéon por la maquinaria y la
confianza que han sabido generar entre clientes y colaboradores.

“Este premio es para todo el equipo —por un trabajo bien hecho, por la pasién que ponemos
en lo que hacemos y por la confianza de nuestros clientes y colaboradores. Gracias a Merlo
por creer en nosotros y compartir esta visién de un futuro donde el servicio, la innovacién y la
proximidad son los pilares fundamentales”, sefialaron desde la compafiia.

Cervisimag reafirma asi su compromiso con la excelencia, la innovacion y la cercania al cliente.

“Seguiremos trabajando con la misma energia y entusiasmo. jEsto es solo el comienzo!”, con-
cluyeron.

cinco modelos de grua Liebherr equipados
con el sistema de control de grias LICCONS.
“Contar con este equipamiento nos permitira
simplificar los procesos de mantenimiento, ya
que facilitara el diagnéstico y la monitorizacion
del estado de la maquina en tiempo real. Ade-
mas, podremos llevar a cabo un control mas
detallado de los trabajos realizados, permitien-
do una gestion méas eficiente de los proyec-
tos. Esto se traducira en una mayor fiabilidad
y reduccion de los tiempos de inactividad, asi
como en una mejora en la planificacion y eje-
cucion de las tareas”, apunta Félix Garro.

La grda movil Liebherr LTM 1300-6.4 de
Grlas Garro cubrird el hueco existente
entre sus gruas Liebherr LTM 1230-5.1 y
LTM 1350-6.1, con lo que optimizaran su ca-
pacidad operativa y ejecutaran proyectos de
manera mas eficiente.

PRINCIPALES AMBITOS
DE APLICACION

Gruas Garro destinard su gria Liebherr
LTM 1300-6.4, principalmente, a trabajos en
el sector edlico, asi como a proyectos de obra
civil como, por ejemplo, el montaje de via-
ductos y grandes estructuras industriales.

Liebherr ha acompafiado a Gruas Garro du-
rante su larga trayectoria profesional y le ha
garantizado un rendimiento fiable, eficiente
y adaptado a las necesidades especificas de
su actividad. “Desde el primer momento, nos
ofrecieron soluciones personalizadas y un
acompafiamiento técnico que ha marcado la
diferencia. Ademas, la calidad de sus mate-
riales, el servicio postventa, gestionado a tra-
vés de Liebherr Ibérica y uno de los pilares
que refuerza nuestra confianza en la marca,
asi como su compromiso con la innovacion
nos dan la tranquilidad de estar trabajando
con un socio tecnolégico de primer nivel”,
concluye Félix Garro.
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Madrid 2025

Los dias 6 y 7 de noviembre de 2025, PALFINGER Ibérica celebré en Madrid
su Conferencia Anual de Ventas y Servicio, un encuentro que volvié a reunir a la
red de concesionarios, equipos técnicos, responsables de servicio y al conjunto
del personal comercial para compartir estrategias, revisar resultados y reforzar el
espiritu de colaboracion que caracteriza a la marca.
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El evento tuvo lugar en el Eurostars Madrid Congress, donde los asisten-
tes fueron recibidos durante la mafiana del jueves por el director general de
PALFINGER IBERICA, Jorg Schopferer, para una jornada marcada por el

analisis de la situacion del mercado y la vision estratégica de la compania
para el proximo ejercicio. Tras un almuerzo de bienvenida, la sesién plena-
ria comenzo con una presentacion de apertura centrada en los avances lo-

grados durante 2025 y los retos de cara al 2026.

NOTICIAS DEL SECTOR
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NOTICIAS DEL SECTOR

A lo largo de la tarde se sucedieron distintas intervenciones que abordaron
novedades de producto, situaciéon del mercado y ventas, evolucion del mar-
keting, revision de procesos internos y lineas de desarrollo previstas para
el proximo afio. Aqui los protagonistas fueron los miembros del equipo di-
rectivo de Palfinger Iberica, con especial protagonismo en las presentacio-
nes de Daniel Prieto, Manuel Pérez, Enrique Rodriguez y Diana Montoya.




El final de la tarde tuvo un momento muy especial para Palfinger, y para toda su Red de conce-
sionarios, tuvo que ver con un homenaje realizado a la trayectoria profesional de Vicent Dolset
Solanes, fundador de DOLSET CAl concesionario oficial de Palfinger en Balaguer (Lérida), quien
a sus 84 afios sigue yendo a su taller todos los dias y es un ejemplo de emprendimiento. El no
estuvo presente, pero se realizé una conexion via streaming donde compartié sus mejores mo-
mentos desde 1961, afio de fundacion de Dolset Cai, y dio unos interesantes consejos a toda la
Red, quien escucho atentamente sus palabras.

NOTICIAS DEL SECTOR




NOTICIAS DEL SECTOR

El viernes comenzo6 con una agenda orientada especialmente a Postven-
ta, Recambios y al departamento de Desarrollo de Red, tres areas estra-
tégicas para la excelencia del servicio y la satisfaccion del cliente. Duran-
te estas sesiones se revisaron los avances del afo, los principales retos
identificados y las soluciones que PALFINGER implementard de cara a

2026. También se present6 el Plan de Accién con respecto a la red, de-
rivado de la macro encuesta hecha a inicios de afio, que recoge priori-
dades, compromisos y mejoras conjuntas para fortalecer aiin mas el so-
porte a concesionarios y talleres. Esta sesion de presentaciones estuvo
liderada por Sergio Valderrabano, Juan Antonio Luna y Carlos de la Casa.

La Conferencia de Ventas y Servicio
PALFINGER Ibérica 2025 concluy6
con un almuerzo de cierre y un mensa-
je claro de la direccion: la importancia
de mantener la unidad, reforzar el tra-
bajo conjunto y seguir apostando por la
mejora continua para afrontar un 2026
lleno de nuevas oportunidades. Una
edicién que reafirmé el compromiso co-
mun y el propdésito que impulsa a toda
la red:

JUNTOS SOMOS MAS FUERTES.
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NOTICIAS

Uno de los momentos méas destacados del evento fue la visita a las obras de las futuras instala-
ciones de PALFINGER Ibérica en Vicalvaro. Los asistentes pudieron conocer de primera mano
el avance de un proyecto que marcara un antes y un después en la capacidad operativa y de
servicio de la compafiia en Espafia. La nueva sede, concebida con criterios de sostenibilidad,
eficiencia y modernizacion, permitira ofrecer un servicio mas agil, completo y adaptado a las
necesidades actuales del mercado. Toda la Red participo de una foto para el recuerdo y escu-
cho atentamente de mano de Guillermo Jimenez de Laiglesia, los principales hitos del proyec-
to de construccion.




NOTICIAS DEL SECTOR

Transarbona adquiere Ia gran Palfinger PK 1090 TEC

Una nueva adquisicion que potencia su capacidad operativa y fortalece su tecnologia en el sector de movimientos de

tierra y transporte pesado.

TRANSARBONA, S.L.

Transarbona, S.L., también conocida comer-
cialmente como GAMMA Transarbona, es
una empresa familiar ubicada en Séller, en
las Islas Baleares, que se dedica principal-
mente al comercio al por mayor de materia-
les de construccion. Su actividad incluye la
venta de productos para la reformay la obra
nueva: desde materiales béasicos de edifica-
cioén, electricidad y fontanerfa, hasta reves-
timientos, baldosas y productos completos
para bafios.

Esta compafila combina su rol de provee-
dor de materiales con servicios de entrega
y asesoramiento técnico, lo que la convierte
en un socio de referencia para profesionales
de la construccién, reformistas y particulares
en la zona. Gracias a su ubicacion estratégi-
ca en Mallorca, su capacidad de adaptacion
al mercado local y su variedad de productos
(incluyendo estufas y otros elementos para el
hogar), Transarbona, S.L. ha logrado estable-
cerse como un punto de confianza para quie-
nes buscan soluciones integrales en cons-
truccion y reforma.

LA PK 1050 TEC

La PK 1050 TEC adquirida y montada sobre
RENAULT K R8x4 MEDIUM 13L E6, cuen-
ta con 8 prolongas hidraulicas (G), Fly - JIB
PJ190 E con 6 prolongas hidraulicas adi-
cionales, lo que le permite un alcance hori-
zontal de 27,8 m y hasta 1280kg de carga.
Ademés, como peculiaridad, cuenta con un
cabrestante hidraulico 2.5t MFA instalado en
brazo principal y luz de trabajo LED premium
montada en el brazo articulado y el jib.

Este potente conjunto de camién gria, ha
sido montado por el Centro de Montaje PAL-
FINGER de Madrid. El carrozado estuvo a
cargo de GRIB, concesionario oficial PAL-
FINGER.

La gria PK 1050 TEC pertenece a la nueva y
mejorada gama alta: TEC. Esta puede equipar-
se con los siguientes sistemas de asistencia:
WEIGH: Permite a los operadores de gria
pesar la carga directamente con la grua,
como en una bascula, obteniendo asi una vi-
sion general de las posiciones a las que se
puede llegar.

P-FOLD: Sistema de asistencia de PALFIN-
GER. Este convierte el plegado y desplegado
del brazo articulado en una tarea facil para el
operario. El operador es guiado de forma cla-
ra y segura gracias a la navegacion por me-
nus intuitiva del mando PALcom P7.
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Gracias a las nuevas funciones denominadas
MEXT y TOOL, la PK 1050 TEC presenta una
gama de opciones innovadoras adicionales:

MEXT permite monitorizar una o dos ex-
tensiones mecanicas mediante sensores vy,
como resultado, integrarse en el sistema de
proteccién de sobrecarga.

TOOL permite que varios dispositivos adi-
cionales, que estan conectados a través del
adaptador multifuncional (MFA), se incluyan
en el calculo del limite de estabilidad.

La entrega personalizada del camién equipa-
do con grua fue efectuada por David Ruiz, el
experto en calidad y entregas y Oscar Badia,
comercial de zona. Esta entrega incluyd un
programa de capacitacion y adaptacion para
el cliente y sus operadores, asegurando un
conocimiento profundo del equipo. Ademas,
se enfatiza la relevancia de realizar una Revi-
sion Anual de la griia en centros certificados
por la Red PALFINGER en Espafia.

PALFINGER Ibérica agradece a TRANSAR-
BONA S.L, la confianza depositada en la mar-
ca. A continuacion, algunas imagenes de los
primeros trabajos la nueva La PK 1050 TEC
PALFINGER. jLarga vida a esta gran maquinal
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NOTICIAS DEL SECTOR

Transgrias entrega una nueva gria
Fassi FA25RA.2.28 E-Dynamic a Lanzagrava

Transgrias ha realizado una nueva entrega a Lanzagrava, una de las empresas referentes en Lanzarote con mas de 35
anos de experiencia en el ambito de la construccion, aridos y obras civiles. La compaiiia amplia su flota con una graa
hidraulica articulada Fassi F425RA.2.28 E-DYNAMIC, que se suma a las unidades F820 y Jekko JF545 ya incorporadas

en anteriores ocasiones.

La Fassi F425RA.2.28 E-DYNAMIC desta-
ca por su potencia, precisién y equipamien-
to tecnolégico de Ultima generacion, con-
solidandose como una solucién ideal para
trabajos exigentes de elevacion y manipula-
cion de cargas pesadas.

Entre sus principales caracteristicas técnicas

destacan:

e Capacidad de elevacion: 42,51 Tn/m

¢ Clase de elevacion: HD4/S2 con gancho gi-
ratorio de 16 Tn

e Rotacién continua de 360° mediante mo-
tor hidraulico

e Tecnologia avanzada: limitador electrénico
FX500, sistemas Prolink, XP, ADC y display
gréfico

e Sistema XF (Extra Fast) con vélvula de cau-
dal variable y control digital de rotacion

e Radiomando RCS Scanreco para un control
Seguro y preciso

e Cabrestante V20 con control automatico

¢ Dos prolongas manuales para ampliar el al-
cance operativo

Para esta entrega, Transgrias ha llevado a
cabo un montaje tipo “sandwich”, optimizan-
do al méaximo el rendimiento del conjunto. El
vehiculo se ha completado con una carroceria
de 4 metros y caja de quita y pon, que incluye:
e Suelo de chapa reforzado de 4 mm

e Frontal de carga con puente y varilla por-

taaccesorios
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e |aterales de aluminio, ganchos, tornos y
cajas de herramientas

e Depodsito de agua, iluminacion y sefaliza-
cién completa del contorno

“Esta nueva Fassi F425RA refuerza la apues-
ta de Lanzagrava por la calidad, la innovacion
y la eficiencia operativa, valores que compar-
timos plenamente en Transgrias”, destacan
desde la compafiia.

Con esta entrega, Transgrias reafirma su
compromiso de ofrecer soluciones integrales
de elevacion y transporte adaptadas a las ne-
cesidades especificas de cada cliente.

Desde la empresa expresan su agradeci-
miento a Lanzagrava por la confianza deposi-
tada una vez mas en su equipo y les desean
el mayor de los éxitos con esta nueva incor-
poracion a su flota.
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NOTICIAS DEL SECTOR

Transgrias entrega a Graas El Campelio su
segunda minigriaa Jekko: una SPX650 Bl-Energy

Transgrias ha realizado una nueva entrega a la empresa Grias EI Campello, referente en el sector de la elevacion y el
transporte en la provincia de Alicante. Con mas de 30 aiios de experiencia ofreciendo soluciones integrales de alquiler de
gruas y servicios de transporte en Alicante, Murcia y Valencia, la compafiia amplia ahora su flota con una minigraa Jekko
SPX650 BI-ENERGY, su segunda unidad de la marca italiana, tras la adquisicion previa del modelo SPX532.

La Jekko SPX650 BI-ENERGY es una mini-
grua versatil y compacta, disefiada para ofre-
cer maxima precision, potencia y autonomia.
Dispone de una capacidad de carga de 5 to-
neladas, un alcance de hasta 20 metros y
una altura de trabajo de 23,5 metros. Esta
equipada con JIB hidraulico de tres extensio-
nes, cabrestante de 800 kg y orugas blancas
de bajo marcado, especialmente adecuadas
para trabajos en interiores.

Gracias a su motor diésel Kubota combina-
do con el sistema eléctrico trifasico, esta ver-
sion BI-ENERGY permite operar tanto en en-
tornos exteriores como en espacios cerrados,
ofreciendo cero emisiones cuando se trabaja
en modo eléctrico y garantizando una maxi-
ma flexibilidad operativa.

“La Jekko SPX650 es una maquina que com-
bina potencia, tecnologia y precision, ideal

para los exigentes proyectos de elevacion
que realiza habitualmente Gruas El Campe-
llo”, destacan desde Transgruas.

Con esta nueva incorporacion, Gruas El Cam-
pello refuerza su compromiso con la innova-
cién y la eficiencia en sus operaciones, apos-

tando por equipos de Ultima generacién que
se adaptan a las necesidades mas exigentes
del sector.

Desde Transgruas, la compafia agradece la
confianza renovada que Gruas EI Campello
sigue depositando en su equipo y productos,
y les desea el mayor de los éxitos con su nue-
va Jekko SPX650 BI-ENERGY.

GAMA
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¥ Unidad de contral mucho mas potente

¥ Mayor veledidad y capacidad de procesamicnto de datos
¥ Muevas interfaces v funciones de contral remoto
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@
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en Madrid en el evento “Explora LGMG”

El 23 de octubre, LGMG celebré su esperada reunion de clientes en San Sebastian de los Reyes (Madrid) bajo el lema
“Explora LGMG”, reuniendo a casi un centenar de asistentes de toda Espaiia y Portugal.

Durante el evento, la marca presentd a sus equipos técnicos europeo
y espafol, compartid su estrategia de crecimiento y mostré sus ulti-
mas innovaciones en maquinaria, reforzando asi su fuerte compromi-
so con el mercado ibérico.

Este evento marcé la presentacion oficial de varios modelos nuevos:
una plataforma articulada de 34 metros, una nueva carretilla eleva-
dora, una nueva tijera de 8 metros y un nuevo manipulador telesco-
pico de 6 metros.

UNA AMPLIA EXPOSICION DE LGMG

Los asistentes pudieron conocer una amplia gama de equipos, inclu-
yendo plataformas de tijera, plataformas articuladas, manipuladores
telescopicos, mastiles verticales y carretillas elevadoras.
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El punto culminante de la exposicion fue la
nueva plataforma articulada de 34 metros,
que despertd gran interés entre los visitantes.

A lo largo del dia, LGMG realizd una encues-
ta para conocer las razones por las que los
clientes eligen la marca. Las respuestas fue-
ron claras: relacién calidad-precio, fiabilidad,
calidad, el equipo humano detras de LGMG y
la amplitud de su gama de productos.

Un reconocimiento directo al esfuerzo de la
empresa por ofrecer soluciones competitivas,
eficientes y con un alto nivel de servicio.

LA FORTALEZA DE
UN GRUPO GLOBAL

Vincent Vercaemst, Director Comercial de
LGMG Europa, explicé que LGMG forma par-
te del Lingong Group, fundado en 1972, uno

de los principales conglomerados industria-
les de China, clasificado entre las 100 princi-
pales empresas de maquinaria de construc-
cion del pais.

El grupo incluye Shandong Lingong Cons-
truction Machinery Co., Ltd. (SDLG), Lingong
Heavy Machinery Co., Ltd. (LGMG) y Lingong
Special Machinery Co., Ltd., con operaciones
que abarcan los sectores de construccion, mi-
neria, maquinaria especial y componentes.

En 2024, los ingresos por ventas del grupo
Lingong alcanzaron los 5.380 millones de doé-
lares, situandose como el quinto mayor fa-
bricante de maquinaria de construccion de
China.

Con sede en Jinan, LGMG se especializa en
plataformas de trabajo en altura, manipulado-
res telescopicos y equipos mineros, situando-

Vincent Vercaemst, Director Comercial de LGMG
Europa

oy
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Carlo Forini, Responsable de Telescopicos

se entre los 100 mayores fabricantes de ma-
quinaria de construcciéon del mundo y en el
top 5 de marcas de plataformas en China.

Con filiales en Europa, Norteamérica, Aus-
tralia y Asia, LGMG ha construido una sélida
red global. En 2023, inauguré una moderna
planta de fabricacién en Monterrey (México)
como parte de su estrategia “Global Ecosys-
tem Economy”, con una capacidad de pro-
duccién de 30.000 unidades al afio, refor-
zando asi su presencia internacional.
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NOTICIAS DEL SECTOR

UNA HISTORIA _
DE CRECIMIENTO EN ESPANA

El crecimiento de LGMG en Espafia no puede
entenderse sin mencionar a Verania Costa,
Country Manager de LGMG en Espafia, cuya
dedicacion y liderazgo han sido claves para
el éxito de la marca. Incansable y apasiona-
da, Verania ha realizado un trabajo excepcio-
nal en todo el pafs.

Robin Wang, Director General de LGMG Europa junto
a Verania Costa, Country Manager de LGMG en Espaiia
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Durante el evento, rindié un sentido home-
naje a Ramdén Gabarré, fundador de Servei
y uno de los primeros visionarios que, en
2017, confi6 en LGMG.

“En 2018 solo habia cuatro clientes de
LGMG en Espana”, recordé Verania emocio-
nada. “Ramaon era un hombre de valores que
se atrevio a viajar a China para comprar las
primeras maquinas.”

Desde la incorporacion de Verania a LGMG
en 2021, la empresa ha experimentado un
crecimiento constante y sélido.

Hoy cuenta con més de 50 clientes en la Pe-
ninsula Ibérica, y una gama de mas de 80
modelos, desde tijeras eléctricas compactas
hasta plataformas de gran altura.

Espafia se ha convertido en uno de los mer-
cados mas importantes de LGMG en Europa,
con Espafia y Portugal.

A pesar del impacto de los aranceles anti-
dumping en 2024, que provocaron compras
anticipadas, la empresa mantiene un firme
compromiso con un crecimiento sostenible y
transparente.

Vincent Vercaemst, Raul Gomariz, Verania Costa y Alfonso de la Lama




“Queremos vender mejor, fidelizar a los clien-
tes y seguir siendo un proveedor de referen-
cia en Espafia. LGMG ha venido para que-
darse”, enfatizé Verania Costa.

EQUIPO, FORMACION Y SERVICIO:

LOS PILARES DEL EXITO

Apoyando al equipo, Robin Wang, Director Ge-
neral de LGMG Europa, interactué personal-
mente con los clientes durante toda la jornada.

El equipo presente en San Sebastian de los
Reyes incluy6 a Verania Costa, Vincent Ver-
caemst, Adalberto Baena, Jonathan Fuentes,
Titta Méakarainen, Robin Wang, Carlo Forini,
Echo Baiy Julien Zhang.

NOTICIAS DEL SECTOR

Uno de los momentos méas destacados fue la
presentacion del equipo técnico y de servicio
en Espafia, liderado por Adalberto Baena y
Jonathan Fuentes, responsables del soporte
postventa y la formacion de clientes.

Solo en 2025 ya han realizado 23 sesiones
de formacién, capacitando a mas de 160
operadores, con mas sesiones previstas para
el préximo afo—equivalentes a 20 semanas
de formacion en este afio.

El servicio postventa es una de las maxi-
mas prioridades de LGMG. La empresa ope-
ra actualmente un almacén de repuestos de
2.500 m?2 en los Paises Bajos, valorado en
3 millones de euros, respaldado por una red
de més de 40 socios de servicio en Europa y
ocho gestores de servicio internos.

El objetivo es claro: minimizar los tiempos de
inactividad de las méaquinas y garantizar un
soporte rapido y eficiente en el exigente mer-
cado europeo.
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NOTICIAS DEL SECTOR

LGMG también estéd ampliando su red de talleres asociados y estable-
ciendo nuevas alianzas con empresas de alquiler medianas y gran-
des, consolidando su posicion como proveedor preferente.

INNOVACION CONTINUA: .
NUEVAS MAQUINAS Y DEMOSTRACIONES PRACTICAS

Durante “Explora LGMG”, la compafiia presenté sus Ultimas actuali-
zaciones de producto, reforzando su enfoque en la innovacion.

Tras las presentaciones, los clientes tuvieron la oportunidad de probar
los nuevos modelos in situ.

NUEVA PLATAFORMA ARTICULADA AR32J-2
Uno de los principales atractivos fue la AR32J-2, una plataforma arti-
culada con una altura de trabajo de 34,2 metros.

Robusta, eficiente y con un impresionante alcance, estéd disefiada
para entornos exigentes donde la altura y la precision son esenciales.
Especificaciones clave:

e Altura maxima de trabajo: 34,2 m

¢ Alcance horizontal: 20,43 m

e Capacidad de plataforma: 260 / 350 kg

e Motor: Kubota diésel (54,6 kW)

e Peso: 18.900 kg

e Pendiente superable: 45%

Cuenta con un sistema hidraulico optimizado de 200 L, depésito de
combustible de 100 L y plataforma de 2,44 x 0,9 m, combinando
confort y rendimiento.

Fue la primera presentaciéon publica del modelo, que establece un
nuevo estandar en plataformas de gran altura dentro de la gama
LGMG.

TIJERA ELECTRICA SO607E-2

La SO607E-2 es una tijera eléctrica compacta, ideal para manteni-
miento, instalacion y logistica interior. Silenciosa y sin emisiones, es
perfecta para hospitales, centros comerciales y fabricas.

Datos principales:

e Altura maxima de trabajo: 7,8 m
e Capacidad de carga: 230 kg

e Peso: 1.610 kg

e Dimensiones: 1,86 x 0,76 m

e Alimentacion: Eléctrica

Dispone de plataforma extensible, neumaticos anti-marcado y con-
trol proporcional para un manejo suave y preciso. Su disefio compac-
to permite pasar por puertas estandar y facilita el transporte—lo que
la hace muy versatil en entornos urbanos.
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MANIPULADOR TELESCOPICO H625

El H625 también atrajo gran atencion. Compacto pero potente, ofrece
excelente estabilidad y maniobrabilidad, adaptandose tanto a entor-
nos industriales como a obras con espacio reducido.

Prestaciones técnicas:

e Capacidad de carga: 2,5t

e Altura maxima de elevacion: 5,94 m

e Alcance horizontal: 3,41 m

e Traccion y direccion a las cuatro ruedas

e Modos de direccion: normal, a las cuatro ruedas, cangrejo

Su sistema hidraulico de deteccién de carga ajusta la potencia segun
la carga, mejorando la eficiencia y seguridad.

La version eléctrica H625E, con bateria de litio, ofrece el mismo rendi-
miento con cero emisiones y funcionamiento silencioso.

CARRETILLA ELEVADORA DIESEL F25

Otro gran estreno fue la F25, una carretilla contrapesada diésel con ca-
pacidad de 2,5 toneladas, disefiada para uso industrial, logistico y en
construccion. Equipada con motor Kubota y transmisién hidrostatica,
ofrece un rendimiento sélido en condiciones exigentes.

Datos técnicos:

e Capacidad nominal: 2.500 kg

e Altura de elevacion: 3,4 m

e Peso en vacio: 4.350 kg

e | ongitud total (sin horquillas): 4,26 m
e Anchura total: 1,49 m



Entre sus ventajas destacan neumaticos de gran tamafio para mejor
traccion, direccion hidraulica asistida, sistema de inclinacion del mas-
til (10° hacia adelante / 12° hacia atras) y una cabina ergonémica con
visibilidad total.

PROXIMAS INNOVACIONES

LGMG anunci6 el desarrollo de una gama completa de manipuladores
rotativos de hasta 26 metros, con 24 modelos previstos en los proxi-
mos afos, ademas de nuevas carretillas todoterreno (2,5a 51).

La gama de tijeras se ampliard con modelos eléctricos e hibridos de
28 y 32 metros, ademés de tijeras sobre orugas de hasta 12 metros,
que debutardn en SMOPYC 2026.

MIRANDO HACIA ADELANTE:
FABRICACION EN EUROPA

La visién a medio plazo de LGMG es ambiciosa: fabricar en Europa.

Tras la apertura de su planta en Monterrey, la empresa sigue trabajan-
do hacia una produccién europea, adaptada a los requisitos locales,
con componentes de alta calidad (motores Perkins, transmisiones Ca-
rraro, etc.) y soporte directo local.

LGMG: APOYO TOTAL A ANAPAT

Durante la convencion, ANAPAT tuvo una presencia destacada con Al-
fonso de la Lama, su Secretario General, quien anuncié que LGMG sera
Patrocinador Premium en la 327 Convencién ANAPAT en A Corufia.

Alfonso de la Lama Secretario General de ANAPAT

Alfonso animé a las empresas de alquiler aln no asociadas a unirse

a ANAPAT y crecer juntas, destacando los principales servicios de la

asociacion:

e Representacion ante autoridades e instituciones

e Networking con otras asociaciones (Alianza ELEVA, CNC, UNE,
FEM-AEM)

e Asesoramiento técnico y juridico

e Circulares informativas sobre novedades normativas y laborales

e Formacion certificada de operadores segin UNE 58923 e ISO
18878, ademés de formacién mecéanica (PEMP)
e Acuerdos de colaboracién exclusivos y beneficios para socios

SESION INTERACTIVA

Tras probar las maquinas, los asistentes participaron en una sesion
interactiva para compartir impresiones y debatir las inquietudes de
las empresas de alquiler.

LGMG escuch¢ atentamente las opiniones de los clientes y se com-
prometié a actuar seglin las sugerencias recibidas.

Muchos destacaron la profesionalidad del equipo de LGMG, la calidad
del producto y el sélido servicio postventa.

También se proyectaron tres videos testimoniales “BUILT ON TRUST”,
con clientes de LGMG como Servei, Mercaeleva y Renta (Helsinki).

PLATAFORMA ONLINE DE REPUESTOS

LGMG present6 su portal online de repuestos:
https://shop.lgmg.com.cn/#/login?redirect=/&params={}

MAQUINAS ELECTRICAS:
LA VENTAJA DE LAS CERO EMISIONES

Vincent también explicé las ventajas de los modelos eléctricos:

Cero emisiones, baterias con 10 afios de vida util y 5 afios de garan-
tia, menor consumo de componentes, coste energético inferior al del
combustible y un 30% menos de ruido.

Las tasas de utilizaciéon son mas altas, con menos tiempos de inactivi-
dad, y el mantenimiento es significativamente més sencillo.

Para acabar el evento hubo una cena donde se sortearon unas ma-
quetas, tanto de plataformas como de telescopicos.

Robin Wang se dirigi6 a los asistentes para agradecerles la confianza
puesta en la marca LGMG:

“Tenemos nuevas maquinas, nueva energia y lo mas importante, nue-
vos amigos.” explico.

“Yo he estado viajando desde 2017 y cada vez que vengo me doy
cuenta que los negocios son entre personas. La relacion con nues-
tros clientes se basa en la amistad y la confianza. Hoy no solo ven-
demos madquinas. Podéis ser testigos de que no. No solo fabricamos
maaquinas, sino que construimos juntos confianza y un futuro mas fir-
me. Gracias por vuestra confianza, por vuestro tiempo y por creer en
nosotros” concluyo.

UN DIiA PARA COMPARTIR,
APRENDER Y CRECER

Con este evento, LGMG reafirmé su compromiso con el mercado ibé-
rico, con la innovacion y, sobre todo, con las personas que han he-
cho posible su éxito.

“Explora LGMG” fue mucho mas que una presentacién de produc-

tos: fue una experiencia de marca, una celebracion de su trayectoria
y una apuesta por el futuro.
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Cada izado, un paso hacia un pais mas conectado:
Las gruas moviles Liebherr LTM1650-8.1

v LTM1750-9.1 de Griias Aguilar en el corazon

del AVE Madrid - Extremadura

La red de alta velocidad espaiola continia su expansion con nuevos tramos que mejoraran la conectividad entre
comunidades auténomas. En este contexto, Grias Aguilar participa activamente en las obras de la linea de alta velocidad
(AVE) Madrid—-Extremadura, concretamente en el tramo de Malpartida (Plasencia, Extremadura), una infraestructura
clave que en el futuro permitira enlazar también con Portugal.

UN PROYECTO DE
GRAN ENVERGADURA

El desarrollo del viaducto en este tramo ha
requerido operaciones de izado de alta com-
plejidad técnica, donde la precision, la segu-
ridad y la capacidad de carga han sido fac-
tores determinantes. Para afrontar este reto,
Gruas Aguilar desplegd dos de sus equipos
mas potentes y avanzados: las grdas movi-
les Liebherr LTM 1650-8.1 y LTM 1750-9.1.

Ambas unidades trabajaron de forma coor-
dinada para elevar estructuras metdlicas de
hasta 180 toneladas de peso y 40 metros de
longitud, demostrando su excelente rendi-
miento en proyectos de gran escala y su fia-
bilidad en condiciones exigentes.

TECNOLOGIA Y EXPERIENCIA
AL SERVICIO DE
LA INFRAESTRUCTURA

El uso de maquinaria Liebherr de Ultima gene-
racion permite optimizar los tiempos de mon-
taje y maximizar la seguridad en cada manio-
bra. Las griias LTM 1650-8.1 y LTM 1750-9.1
destacan por su gran capacidad de carga,
versatilidad en configuraciones de pluma y
movilidad eficiente, caracteristicas esencia-
les para este tipo de proyectos ferroviarios.

Gracias a la combinacion de tecnologia
avanzada y un equipo humano altamente
cualificado, Gruas Aguilar continta conso-
liddndose como una empresa referente en
soluciones de elevacion para grandes in-
fraestructuras.

COMPROMISO CON EL
PROGRESO Y LA CONECTIVIDAD

Con su participaciéon en la construcciéon de
la linea AVE Madrid—Extremadura, Grlas
Aguilar reafirma su compromiso con el
desarrollo de infraestructuras que impulsan
el crecimiento econdémico, la movilidad
sostenible y la integracion territorial.

Cada proyecto en el que participa la compa-
fila representa un paso mas hacia un futuro
mas conectado, eficiente y competitivo para
Espafia.
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Alkora refuerza su presencia en Espaia con
1a apertura de una nueva oficina en Galicia

El Grupo ALKORA continta su proceso de expansion nacional con la apertura de una nueva oficina en Vigo, un paso
estratégico dentro de su plan de crecimiento territorial. Esta apertura permitira al grupo estar ain mas cerca de sus
clientes en la Comunidad Gallega y reforzar su desarrollo comercial en una de las regiones con mayor dinamismo

empresarial del pais.

La nueva delegacion estara dirigida por José
Antonio Pérez Crujeiras, profesional con 39
afios de experiencia en el sector asegurador
y de corredurias, reconocido también por su
destacada labor en la Fundaciéon INADE. Su
incorporacién aporta un profundo conoci-
miento del mercado gallego y un firme com-
promiso con la excelencia en el servicio al
cliente.

Con esta nueva apertura, ALKORA alcanza
las 12 oficinas en Espafia y un equipo forma-
do por 240 profesionales, consolidando su
posicién como una de las corredurias lideres
del mercado nacional.

“Esta nueva sede en Vigo refuerza nues-
tra vocacién de cercania y servicio. Quere-
mos acompafiar a nuestros clientes galle-
gos con la misma dedicacion, experiencia
y solvencia que nos caracteriza en todo el
territorio nacional”, afirmé la direccion de
ALKORA.

El Grupo mantiene firme su rumbo hacia el
objetivo estratégico 2026, que contempla al-
canzar las 14 oficinas y superar los 300 pro-
fesionales, continuando asi su crecimiento
sostenido y su compromiso con la innova-
cién, la profesionalidad y la proximidad al
cliente.

Alkoraabre  ,..EIED
nueva oficina P

en Galicia

GRUPO VERSPIEREN

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

Consultenos sin compromiso

915179 080

alkoramad@alkora.es
ALKORA E.B.S. Correduria de Seguros y Reaseguros S.A.U.
| cion R o Direccion General de Seguros y Fondos de pensiones Ne J-285 y RJ-0089. 1
ilidad onal y Capacidad Financiera
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Valla regresa con fuerza
al segmento de alta tonelada

Una nueva generacion de grias eléctricas de 35 a 50 toneladas marca el renacimiento de la gama pesada.

El fabricante italiano Valla, reconocido pione-
ro en el desarrollo de gruas eléctricas com-
pactas y pick & carry, ha presentado una
nueva serie de gruas de alta tonelada que
supone un paso importante en la evolucion
tecnoldgica de la marca. Tras afios de con-
solidar su liderazgo en capacidades medias,
Valla vuelve a apostar decididamente por las
grandes cifras con una gama de ocho mo-
delos que cubre capacidades de 35 a 50 to-
neladas, ofreciendo configuraciones tanto
radiocontroladas como con cabina para ope-
rador a bordo.

En Espafia, Valla se vende a través de Tada-
no Espafia.

UNA GAMA COMPLETAMENTE
RENOVADA

La nueva serie incluye versiones R (radio
control) y RC (con cabina), en un abanico
que parte de la V44-320 (35 1) y alcanza la
V100-470 (50 t). El disefio modular permite
hasta 32 configuraciones diferentes segln el
uso previsto: bastidor fijo o extensible, traba-
jos en interiores o exteriores, y distintas com-
binaciones de brazo telescépico.

A nivel dimensional, los modelos mantienen
una sorprendente compacidad estructural:
unos 5 metros de largo por poco més de 2 me-
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tros de ancho y 2,4 m de alto, con pesos en or-
den de marcha entre 31 y 39 toneladas. Esta
proporcion entre capacidad y tamafio sigue
siendo uno de los sellos de identidad de Valla,
que busca siempre maximizar la maniobrabili-
dad en espacios reducidos sin comprometer la
estabilidad ni la potencia de elevacion.

ELECTRIFICACION

Y CONTROL AVANZADO

Fiel a su filosoffa, Valla mantiene en esta
gama su apuesta por la propulsién totalmen-
te eléctrica, un rasgo diferenciador que la si-
tla en una posicion ventajosa frente a los fa-
bricantes tradicionales de gruas diésel. Las
nuevas maquinas combinan baterias de alto
rendimiento con sistemas de control digital
que permiten maniobras mas suaves, preci-
sasy seguras.

|

L

La version radiocontrolada esté pensada para
operaciones en entornos confinados, donde
la visibilidad directa del operador no es posi-
ble o se requiere mantener una distancia de
seguridad. En cambio, las versiones con ca-
bina ofrecen un puesto ergonémico y prote-
gido, ideal para trabajos prolongados en obra
0 en exteriores.

UNA RESPUESTA A

LA DEMANDA DEL MERCADO

Con esta nueva serie, Valla pretende recupe-
rar protagonismo en el segmento de las griuas
eléctricas de gran tonelaje, un nicho donde
habia tenido presencia histérica pero con
una oferta que, hasta ahora, no habia evolu-
cionado al ritmo del mercado. El nuevo desa-
rrollo es también una respuesta a la creciente
demanda de soluciones de elevacion sosteni-
bles, capaces de combinar potencia, preci-
sién y cero emisiones.

La marca italiana demuestra que la electrifi-
cacioén no esta refiida con la potencia, y que
es posible alcanzar las 50 toneladas de capa-
cidad manteniendo un formato compacto, si-
lencioso y limpio.
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REACHING NEW HEIGHTS

Si su empresa quiere alcanzar nuevas metas,
Tadano es la opcion correcta.

Nos esforzamos por superar sus expectativas y ayudar a que su empresa tenga éxito con nuestros equipos

de elevacioén y acceso lideres en el mundo, reconocidos por su confiabilidad, eficiencia, innovacién y seguridad.
Nuestro equipo lo respalda, sin importar en qué parte del mundo se encuentre, para garantizar que sus
productos Tadano funcionen en todos los entornos y en todas las situaciones.

Con la vista puesta en el futuro, ampliamos nuestros horizontes, optimizamos nuestras fortalezas e impulsamos la
innovacién ecolégica. Desarrollamos y hacemos evolucionar constantemente nuestros productos, servicios
y soluciones para agregar valor siempre que sea posible.

Cuando elige Tadano, lleva su empresa al siguiente nivel y alcanza nuevas metas.

Reaching new.+" heights

www.tadano.com
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Balance 202%: Sector del alquiler de PEMP y mas...
Asociacion Nacional de Empresas Alquiladoras
de Plataformas Aéreas de Trahajo

Por Alfonso de la Lama-Noriega, Secretario General de ANAPAT

Quiero aprovechar este valido espacio que nos ofrece Movicarga a ANAPAT - que siempre nos apoya mas alla de lo normal
iGracias Maca y equipo! - para hacer un balance de este ejercicio 2025, tanto desde el punto de vista de la situacion y
desarrollo del sector de alquiler de PEMP (Plataformas Aéreas de Trabajo), como de las propias actividades de la asociacion.

Sobre el primer punto, la situacién y desa-
rrollo de nuestro sector en este 2025, es ne-
cesario comentar que, en los Ultimos meses,
estamos viviendo cierta concentracion em-
presarial con la compra de varios alquilado-
res de ambito mas local o autonémico por
otras empresas de &mbito nacional y cierta
expansion territorial con aperturas de nuevas
sedes a lo largo de todo el territorio nacional.
iAlgo estéd cambiando en el sector! También
hay movimientos entre los fabricantes inter-
nacionales en clave europea e internacional.

Como en los ultimos afios, el sector del alqui-
ler de maquinaria en Espafia y algiin pais veci-
no (ltalia y Portugal), ha seguido en crecimien-
to, con valores nada despreciables, a pesar de
que, en los paises europeos con mercados mas
grandes, han estado en decrecimiento y em-
piezan ahora a levantar el vuelo. Pero las previ-
siones de cierre 2025 y para 2026 siguen sien-
do muy positivas para nuestro pais.

Merece recordar algunas reflexiones del lti-
mo estudio - “ERA Market Report 2025”- de
la ERA (Asociacion Europea del Alquiler), de
la que ANAPAT es socia de pleno derecho:
“La Asociacion Europea del Alquiler (ERA)
prevé un crecimiento del mercado de alquiler
de solo el 1,0% en Europa este afio (2025),
un descenso moderado con respecto al cre-
cimiento estimado del 1,3% en 2024. El In-
forme de Mercado 2025 de la asociacion,
que elabora con KPMG, estima que el mer-
cado europeo de alquiler de equipos se va-
loré en 33.500 millones de euros en 2024,
aumentando a una prevision de 33.900 mi-
llones de euros este ario.

En cambio, el sur de Europa se ha manteni-
do como la region mds dindmica de Europa
desde el final de la pandemia, impulsada por
un doble efecto positivo de volumen / precio.

El mercado europeo de alquiler ha experi-
mentado un aumento constante en su tasa
de penetracion de alquileres en los ultimos
afnos.”

Eso si, en Espafia llevamos unos afios de
crecimiento de la actividad del alquiler
de maquinaria sostenido y esperanzador,
también para 2026. Y todo a pesar de la
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eterna conflictividad politica que no hace
mas que crear incertidumbre, retrasos de
inversiones y continuos cambios normati-
VOS que suponen mas costes y mas buro-
cracia para las empresas. Por ejemplo, la
falta de actuacion politica y de las admi-
nistraciones ante el problema generaliza-
do de escasez de mano de obra especia-
lizada que todos padecemos y contra el
que se lucha a nivel empresarial y secto-
rial, pero sin apoyo publico.

Sobre el segundo punto, desde el punto de
vista asociativo, ha sido un afilo muy inten-
so, compaginando el impulso de una nue-
va Junta Directiva, liderada por D. Raul Go-
mariz, y el desarrollo de nuestra actividad
habitual de servicios y defensa de intereses
junto a diversos retos, tanto desde el punto
de vista normativo, con numerosas y com-
plicadas leyes y normas nuevas (tanto labo-
rales como de facturaciéon como de seguros
de circulacion, por poner varios ejemplos),
como desde los distintos proyectos que lle-
vamos en la asociacion, algunos que llegan
ya a término y otros nuevos que comienzan.

En ANAPAT, por un lado, hemos seguido
manteniendo los servicios que ofrecemos
a los asociados con los mismos criterios de

- anapat

Asociacion naciona
de alquiladores de
aéreas de trabajo

calidad y diversidad, tanto desde la forma-
cién de operador, seglin norma UNE 58923,
como de disponibilidad de Manuales de se-
guridad, de Manuales de formacion, pega-
tivas de seguridad o informes de solvencia.
Algunos de ellos mejorados, como la posibi-
lidad de acceso a la documentacion minima
necesaria de un PEMP a través de un cédi-
g0 QR, o la mejora de la informacion de los
informes de solvencia de empresas. Hemos
tenido también un afio intenso en circula-
res informativas y en resolucién de consul-
tas especificas, tanto laborales como técni-
ca y legales. Esta actividad de resolucion de
consultas aumenta progresivamente y asi ha
sido puesta de manifiesto por los asociados
en una de las encuestas internas evacuadas
este afio.

También hemos trabajado intensamente en
cerrar acuerdos y convenios con entidades
de referencia que ofrecen condiciones ven-
tajosas a nuestros asociados, como son com-
pras de normas UNE, el acceso a Platafor-
ma CAES de NALANDA, acceso a informes
de solvencia mejorados y otros servicios con
EXPERIAN-AXESOR, buenas condiciones de
productos financieros y de gestion econémi-
ca y de seguros con el BANCO SABADELL
y otros.
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Especial menciéon merece la actividad des-
plegada para tratar de ayudar al sector frente
al problema de la escasez de perfiles técni-
cos, donde hemos trabajado, y seguimos tra-
bajando, en varias lineas:

e Promocién del sector, para que sea mas
conocido y reconocido: Continuamos con
nuestra especial relacion con los socios
de ELEVA, AFUPRO y SMOPYC para lle-
var a cabo diversa acciones de promo-
cion del sector, con presencia en jornadas
y ferias, preparando actualmente la parti-
cipacion de la Alianza ELEVA en SMOPYC
2026, apoyando de nuevo las Competi-
ciones de futuros profesionales que lidera
AFUPRO, con competiciones en MOTOR-
TECy, préximamente en SMOPYC 2026, y
teniendo contacto directo con institutos de
FP, con las ayuda de nuestros asociados,
para que los alumnos de grados de meca-
nica conozcan el sector y pueda ser una
de sus elecciones de fututo laboral. Tam-
bién estamos ultimando dos videos promo-
cionales, tanto del sector como de ANA-
PAT que ayuden en las Redes Sociales, a
dar mas visibilidad al sector. También par-
ticipamos activamente en el proyecto euro-
peo, junto a CNC, “Pact4Youth” y en la Co-
misién de Talento de Anmopyc.

Muy vinculado al punto anterior, esta el
tema de la formacién, donde este afio he-
mos tenido proyectos especificos que se
han compaginado con la formacién habi-
tual de operador de la UNE 58923, la for-
macion IPAF a través de nuestros Con-
venio, como la presentacion y puesta a
disposicion del Manual de “Tecnologia y
Mecéanica de PEMP” que hemos elaborado
en la asociacion (derechos reservados) con
la ayuda de tres fabricantes y que estamos
actualmente poniendo a disposicion de los
asociados y de los Institutos y entidades in-
teresadas en usarlo para que los alumnos y
potenciales mecanicos conozcan nuestras
maquinas.

En la parte de empleabilidad, tenemos dos
posibilidades abiertas, el acceso a la plata-
forma de empleo www.contruyendoempleo.
com de la FLC y el reciente acuerdo con
GRUPO CLAVE, especialistas en contrata-
cién en origen en paises iberoamericanos.

Una ltima via, recientemente abierta tiene
que ver con el INCUAL (Ministerio de Edu-
cacién), donde estamos trabajando para
que se trabaje en un Estandar de Compe-
tencia Profesional de Mecéanico de PEMP,
que permitiria incorporar esta competen-
cia, en el medio/largo plazo, en los progra-
mas de los grados de FP de mecéanica o en
los Certificados de Profesionalidad.

Otros temas, que obedecen al cumplimien-
to del Plan de Accion de la Asociacion, y sus
tres ejes de actuacion, aprobado el afio pa-
sado, han sido:

1) En cuanto a fortalecimiento interno de la
asociacién, que se han realizado consul-
tas internas sobre temas de actualidad y
para conocer las posiciones y expectati-
vas de los asociados, cuyos resultados
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Junta Directiva de ANAPAT

han sido analizados y tenidos en cuenta
por la Junta Directiva y compartidos con
los asociados.

2) En cuanto a crecer como sector, también
se han llevado a cabo dos reuniones terri-
toriales, en Murcia y Sevilla, con empre-
sarios y directivos (asociados y no asocia-
dos) para poner en comun, en un buen
ambiente, temas y problemas de actuali-
dad. Tras los buenos resultados, este plan
seguira en proximos ejercicios, asi como
el fortalecimiento con otras asociaciones
con la constitucion formal de la Alianza
ELEVA (de la que ANAPAT ejercemos la
secretarfa) como confederacién empre-
sarial del sector de la maquinaria de ele-
vacion y su entrada en CEOE. En cuanto
a representatividad, ANAPAT ha seguido
creciendo. Hemos alcanzado ya una re-
presentatividad de 105 empresas alquila-
doras y mas de 60 colaboradoras.

3) En cuanto a mejora del sentimiento de per-
tenencia a la asociacion, ademas de la me-
jora de servicios y acuerdos beneficios ya
comentada, siempre ponemos mucho es-
fuerzo en nuestros eventos sectoriales. La
312 Convenciéon de ANAPAT de Valladolid
ha contado con récord de asistencia, parti-
cipacion y patrocinio y ha contado con un
alto grado de satisfaccion de todos los asis-
tentes, tanto por los temas tratados, como
por las ubicaciones elegidas y los even-
tos sociales. Ahora en diciembre, tenemos
una Asamblea Extraordinaria y cena pos-
terior, en el Circulo de Bellas Artes de Ma-
drid, que esperamos que también sea un
éxito de participacion.

Por ultimo, mencionado ya el aumento de
nuestra representatividad, merece la pena

insistir en la fortaleza de nuestras alianzas
y membresias en distintas entidades secto-
riales como Alianza ELEVA (y CEOE proxima-
mente), la CNC, UNE, FEM-AEM vy la ERA,
participando de manera muy activa en todas
ellas. Referencia especial al trabajo desarro-
llado este afio en el Comité de Normalizacién
de UNE para la revision de la norma UNE
58921, con alguna importante mejora a ini-
ciativa de ANAPAT, que esta en los ultimos
pasos para aprobarse definitivamente.

Aun asi, nuestro sector productivo es fuer-
te, maduro y estable, aunque nunca debe-
mos relajarnos y seguir tomando decisiones
empresariales con cautela, de una manera lo
mas objetiva posible. No debemos caer en la
autocomplacencia y debemos seguir traba-
jando, con “FAIRPLAY”, que hara que todos
salgamos beneficiados: nuestras empresas,
nuestros equipos y nuestros trabajadores. En
definitiva, nuestro sector.

Para finalizar, aprovecho este foro para dar
las gracias al equipo ANAPAT por su traba-
jo (jaunque trabajamos en red con mas per-
sonas, en lo principal, hacemos todo esto
solo tres personas! Alfonso de la Lama,
Elisabeth Vargas y Virginia Garcfa), gracias
a la confianza, apoyo y trabajo desinteresa-
do de los miembros de las Junta Directiva,
con el presidente y el vicepresidente a la ca-
beza, y a muchos asociados que colaboran
de una manera activa, con critica construc-
tiva y también desinteresada. También agra-
decer a nuestros compafieros de ELEVA y
a proveedores y colaboradores por su apo-
yo, ya sea con trabajo, patrocinios, colabo-
raciones, etc.

iA seguir trabajando y vamos a por un buen
2026!
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ANAGRUAL: Innovacion, formacion
y liderazgo sectorial en 2029

Por David Ruiz Garzon, Secretario General de ANAGRUAL

En 2025, la Agrupacion Empresarial Nacional de Alquiladores de Grias Moéviles Autopropulsadas (ANAGRUAL) ha
consolidado su papel como el referente institucional del sector, centrando su labor en la representacion, defensa y
modernizacion de las empresas asociadas. Ademas, ha reforzado su funcion de puente entre la industria y la Administracion
publica, una de las tareas mas relevantes para cualquier organizacion empresarial.

EVENTOS Y ACTIVIDADES DESTACADAS

XLIV ASAMBLEA GENERAL DE ANAGRUAL

Sevilla se convirtié en el epicentro del sector durante la XLIV Asam-
blea General de ANAGRUAL, una cita que reunié a la mayoria de las
empresas de grias moviles de toda Espafia.

El encuentro, celebrado en el Auditorio del Acuario de Sevilla, destacd
por su enfoque estratégico, la presentacion de informes de gestion, la
aprobacion de cuentas y presupuestos, y por las ponencias dedicadas
a la innovacion y a la digitalizacion, incluyendo la aplicacion de inteli-
gencia artificial en la gestion de flotas y operaciones.

Uno de los temas mas debatidos fue el registro horario, una de las
grandes preocupaciones con las que el sector cerré el afio.

JORNADAS TECNICAS Y DE FORMACION

A lo largo del afio, ANAGRUAL organizdé numerosas jornadas y semi-
narios especializados. Destacé la jornada celebrada en Valencia sobre
los retos de las empresas familiares de gruas, centrada en la continui-
dad y sucesion empresarial.

Asimismo, tuvieron gran acogida las iniciativas formativas relaciona-
das con la actualizacién normativa y la obtencién del carné de opera-
dor de gria mdvil, siendo la jornada sobre certificacién de personas
un auténtico éxito de asistencia.

Mas recientemente, ANAGRUAL celebré una sesion dedicada al bo-
rrador del Real Decreto sobre registro de jornada, en la que se analizd
el texto desde la perspectiva de las particularidades del trabajo de los
operadores de grua movil y su sistema de fichaje.
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COLABORACIONES SECTORIALES

En 2025, ANAGRUAL se adhirié como socio fundador a la Alianza
ELEVA, reforzando la interlocucion con otras organizaciones del sec-
tor y ampliando su representacion institucional.

Una de las primeras consecuencias de esta alianza sera la incorpora-
cion del sector a CEOE, lo que supondréa un importante avance en ma-
teria de representatividad y capacidad de influencia a nivel nacional.

SERVICIOS PRESTADOS A LOS ASOCIADOS

ASESORAMIENTO INTEGRAL

ANAGRUAL ha seguido ofreciendo un servicio de consultoria comple-
to en materia laboral, legal y técnica, incluyendo la gestion de recur-
sos humanos internacionales y la captacion de talento especializado
a través de acuerdos con entidades colaboradoras.



FORMACION Y CERTIFICACION
Durante el afio se impulsaron cursos y certificaciones para operado-
res, adaptando la oferta formativa a los nuevos marcos normativos.
Entre ellos destacan la UNE 58161:2025, relativa a la formacién de
operadores de camién grua, y la UNE 330000-6, que regula la certifi-
cacion de operadores de griia movil.

INFORMACION Y DEFENSA SECTORIAL

La asociacion ha mantenido informados a sus miembros sobre los
cambios regulatorios, restricciones de circulacién y campafas espe-
ciales de trafico —como Semana Santa, verano o agosto—, garanti-
zando que las empresas dispongan de informacién actualizada para
planificar sus operaciones con seguridad y eficiencia.

TENDENCIAS Y DESAFIOS DEL SECTOR
DEL ALQUILER DE GRUAS MOVILES

NORMATIVA EUROPEA Y EXCELENCIA OPERATIVA

El marco normativo europeo continia marcando el ritmo del sector
en aspectos como la seguridad, la sostenibilidad y la formacién conti-
nua. Cumplir con estos estandares requiere inversiones en moderni-
zacion tecnolégica y sistemas de seguridad avanzada, factores esen-
ciales para mantener la competitividad y la excelencia en el servicio.

DIGITALIZACION Y SOSTENIBILIDAD

La integracion de tecnologias como la inteligencia artificial esta trans-
formando el sector. Desde el mantenimiento predictivo de los equipos
hasta la optimizacion logistica, la digitalizacion impulsa una mayor efi-
ciencia y una reduccion de la huella ambiental, alineando la actividad
empresarial con los objetivos de sostenibilidad europeos.

RETO LABORAL Y CAMBIO GENERACIONAL

El sector afronta un reto clave: la renovacién generacional. Con
una media de edad de entre 50 y 55 afios, las empresas encuen-
tran dificultades para atraer j6venes profesionales. La formacion
continua y la promocién del atractivo de la profesién seran deter-
minantes para asegurar el relevo generacional y mantener la com-
petitividad del sector.

PERSPECTIVAS DE CRECIMIENTO

El alquiler de grias moviles en Espafia avanza hacia una mayor pro-
fesionalizacion, elevando los estandares de calidad y seguridad. Las
empresas apuestan por renovar sus parques maoviles e invertir en in-
novacion tecnolégica para afrontar los retos del presente y del futuro
con solvencia y vision.

CONCLUSION: UN ANO DE CONSOLIDACION Y AVANCE

El afio 2025 ha sido clave para ANAGRUAL y para todo el sector de
las gruas moéviles autopropulsadas. La asociacién ha reforzado su po-
sicién como motor de innovacion, formacién y representatividad, for-
taleciendo la calidad y la seguridad como pilares de la actividad.

Finalmente, ANAGRUAL invita a todos sus socios y colaboradores a parti-
cipar en la XLV Asamblea General, que se celebrara en Vigo el 19 de junio
de 2026, un nuevo encuentro que servird para seguir construyendo el fu-
turo del sector con unidad, profesionalidad y vision de futuro.
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NOTICIAS DEL SECTOR

Los miembros de la asociacion profesional de Tecnologia de Elevacién e Intralogistica del VDMA, que operan en la
industria de grias moviles, han presentado ante la Comision Europea una denuncia contra la importacion de graas
mdviles procedentes de China hacia la Unién Europea.

Solicitan la inmediata apertura de una in-
vestigacion antidumping contra las importa-
ciones chinas de grias moviles que se co-
mercializan en la UE bajo condiciones que
provocan una competencia claramente des-
leal para los fabricantes europeos.

Las empresas participantes en la denuncia,

que en conjunto representan aproximada-

mente el 99 % de la industria europea, son:

e Liebherr, lider mundial en grias moviles
con sede principal en Ehingen (Alemania)
y Nenzing (Austria).

e Manitowoc, uno de los principales provee-
dores mundiales de soluciones de eleva-
cién técnica, con sede europea en Wilhel-
mshaven (Alemania).

e Sennebogen, lider del mercado en varios
segmentos de la industria de gruas, espe-
cialmente en grias sobre orugas, con sede
en Straubing (Alemania).

e Tadano, proveedor global de tecnolo-
gias de elevacion y acceso en altura, con
plantas de produccién en Zweibrlicken
y Lauf an der Pegnitz (Alemania), espe-
cializado en el desarrollo y fabricacion de
gruas todoterreno, gruas urbanas y gruas
sobre orugas.

La denuncia antidumping se refiere a grias
moviles para levantar y mover cargas en tie-
rra, con una capacidad de carga minima de
30 toneladas, montadas sobre vehiculos au-
topropulsados. Este tipo de gruas son crucia-
les para garantizar la independencia estra-
tégica de Europa, especialmente en lo que
respecta a infraestructuras criticas, defensa
y energia.

Las gruas moviles de alto rendimiento des-
empefian un papel esencial en la construc-
cién de nuevas lineas eléctricas y subestacio-
nes para energias renovables. También son
indispensables en la construccién y mante-
nimiento de redes eficientes de carreteras,
ferrocarriles y puentes, fundamentales para
mantener las cadenas de suministro y permi-
tir la rapida intervencion de los servicios de
emergencia. Ademas, las grias maviles son
vitales para las operaciones militares, ya que
proporcionan apoyo y proteccion al personal
en mision.

Los fabricantes europeos no solo cumplen
con los estandares ambientales y de protec-
cion de datos europeos y globales, sino que
también han invertido considerablemente en
mejoras de seguridad y rendimiento de las
griias moviles, ofreciendo a sus clientes ca-
lidad y valor.
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La denuncia antidumping subraya la nece-
sidad de preservar la viabilidad de esta in-
dustria europea estratégica y de evitar una
futura dependencia de proveedores extraco-
munitarios.

Declaraciones de las empresas participantes
Christoph Kleiner, Director General de
Ventas, Liebherr-Werk Ehingen GmbH:
“Nuestra industria europea da la bienveni-
da a la competencia justa, pero es eviden-
temente injusto competir con productos cu-
yos precios ni siquiera cubren los costes de
materias primas, energia y produccion de
un fabricante europeo de griias moviles.
Los fabricantes chinos se benefician de una
amplia gama de mecanismos de subsidio
que les otorgan una ventaja masiva e injus-
ta en las exportaciones hacia la UE.”

Aaron Ravenscroft, Presidente y CEO,
The Manitowoc Company, Inc.:

“Creemos en la competencia leal y hemos
solicitado a la Comision Europea que ac-
tue ante el grave dafo que las practicas de
dumping de los fabricantes chinos estdn
causando a la industria europea. Pedimos a
la Comisiéon que restablezca unas condicio-
nes de competencia justas en toda la UE.”
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Noriaki Yashiro, CEO, Tadano Europe
Holdings GmbH:

“Creemos en la competencia justa, pero las
estrategias de precios distorsionadas de los
fabricantes chinos hacen necesaria la aper-
tura de una investigacion antidumping. Ins-
tamos a la Comision Europea a actuar con
rapidez y determinacion para garantizar un
entorno justo y competitivo para la produc-
cion y el empleo futuros en la industria eu-
ropea de gruas moviles.”

Erich Sennebogen, socio y director ge-
neral de SENNEBOGEN Maschinenfa-
brik GmbH:

“Los fabricantes chinos de griias moviles se
estan centrando cada vez mds en los mer-
cados de exportacion, siendo el mercado de
la UE un objetivo principal. La combina-
cion de capacidad de produccion no utiliza-
da en China, existencias acumuladas y un
importante apoyo del gobierno chino signi-
fica que el grave perjuicio a la industria eu-
ropea continuara si no se imponen medidas
antidumping. Estas medidas deben adop-
tarse para garantizar una competencia glo-
bal justa.”

FUENTE: VDMA
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Nootehoom presenta el EURO-PX3
de 2 ejes en Solutrans (Lyon)

La dltima novedad de la nueva generacion de gondolas de cama rebajada.

Durante décadas, Nooteboom Trailers has
sido pionero en el desarrollo de soluciones
innovadoras para el transporte de alta cali-
dad. En Abril, Nooteboom present6 con gran
orgullo el nuevo EURO-PX3, la tercera gene-
racion de géndolas de cama rebajadas con
ejes pendulares. En Lyon, en Solutrans (18-
22 de noviembre), en el Hall 5, Stand C044
mostraran por primera vez su géndola de
cama rebajada EURO-PX3 de 2 ejes, el mo-
delo EURO-47-02(P3).

La géndola de cama rebajada de dos ejes
EURO-PX3 viene equipada con neumaticos
245/70R17.5, dando al vehiculo una capaci-
dad de carga de 12 tons. por linea de eje. Ce-
rrado, esta dentro de las dimensiones legales,
lo que significa que no se precisa de permi-
S0s especiales para operar con este vehiculo.
El equipo no mide més de 12 metros desde el
kingpin al parachoques y no es mas ancho de
2.55 metros, sin embargo, cuando esta total-
mente extendido, el EURO-PX3 puede todavia
llevar un contenedor de 40’ en la cama baja.
La capacidad total del equipo es de 33Tn a 80
km/h. Esta provisto con sus nuevas luces in-
teligentes con el logotipo de Nooteboom. Este
EURO-PX3 de 2 ejes es para Moovl Transport
B.V.y se entregaréa a la empresa de transporte
holandesa después de Solutrans.
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Los nuevos EURO-PX3 trailers estan disefia-
dos para superar los limites en términos de
rendimiento, eficiencia y sostenibilidad, ofre-
ciendo a las empresas de transporte una so-
lucién para la carga pesada.

MAS CARGA UTIL, MAS EFICIENCIA
Y MAS POSIBILIDADES

El EURO-PX3 ha sido disefiado para ofrecer
mejoras significativas sobre las versiones an-
teriores. Las mejoras claves incluye:

e Incremento de la carga util — permitiendo a
los operadores de transporte mover cargas
mas pesadas con facilidad.

e Ranura para excavadora méas ancha — pro-

porcionando mas espacio y flexibilidad
para cargas sobredimensionadas.

® Mas espacio de carga — maximizando la efi-
ciencia y optimizando las operaciones de
transporte.

e Gran angulo de direccion — garantizando
una maniobrabilidad y control mayor.

e Sistema de direccion mejorado — dan-
do como resultado un menor desgaste de
neumaticos y los mejores permisos posi-
bles.

e Chasis ligero y mas solido — para soportar,
libre de preocupaciones, la amplia varie-
dad de cargas.

e Disefio nuevo — incorporando los ultimos
avances de ingenieria para mejorar su ren-
dimiento.
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e Costes de mantenimientos menores — redu-
ciendo el tiempo de parada que garantiza
operaciones rentables.

Estas mejoras hacen del nuevo EURO-PX3
que sea de nuevo una de las géndolas de
cama rebajada méas avanzadas de la indus-
tria, disefiada para manejar los desafios de
transporte maés dificiles con precision y se-
guridad.

UNA HERENCIA DE INNOVACIONES

Desde 1953, Nooteboom ha liderado la in-
dustria de la fabricacion en el disefio de so-
luciones para el transporte de gondolas de

cama rebajada. En 2005 Nooteboom lanzé
la revolucionaria géndola EURO-PX de cama
rebajada con su tecnologia patentada Pen-
del-X con la ranura para excavadora.

“Este afio hemos redisefiado nuestro progra-
ma EURO-PX con ejes oscilantes de direc-
cion hidraulica desde cero para continuar

en la vanguardia del mercado del transpor-
te especial. Con una gama mayor de com-
binaciones en el futuro, incluyendo Jeepdo-
lly e Interdolly para combinaciones que dan
una capacidad de carga extra. Nuestros ve-
hiculos estéan construidos para satisfacer las
demandas cada vez mas complejas que vie-
nen”, afiaden orgullosos desde Nooteboom.

NOOTEBOOM
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Grias TSME cumple 25 aiios: un cuarto de siglo
creando confianza, elevando el liston
v mirando siempre un paso mas alla

Grias TSME celebra 25 afos en el mercado con una trayectoria que se reconoce en tres palabras: equipo, clientes y
confianza. La empresa no solo ha crecido en plantilla y cartera, también ha consolidado una reputacién de profesionalidad
y seriedad que la ha convertido en un referente. Detras hay un estilo de liderazgo muy concreto: el de Joan Mérida,

director y alma de la empresa, y amigo mio.

Un visionario que siempre ha entendido el negocio desde las perso-
nas, la seguridad y la mejora continua. Una persona en la que pue-
des confiar y que sabes que nunca te va a fallar. Un empresario de los
pies a la cabeza que es muy respetado en el sector.

“El futuro seré lo que queramos construir juntos”, dijo Joan en el acto
del 25° aniversario. No es un eslogan: resume una forma de trabajar
que ha guiado a Grias TSME desde el afio 2000, cuando arrancé una
etapa que hoy se celebra por lo que ha aportado al sector y por las
metas que se propone para los proximos afios.

Fueron muchos los clientes y amigos que acompafiaron a Grlas
TSME en la celebracion de estos 25 afios, y desde Movicarga quere-
mos felicitaros por este gran trabajo, por vuestra capacidad de supe-
rar todo lo que se os ponga por delante y por disfrutar de cada evento
que nos junta en este sector. Estamos muy orgullosos de vosotros y es
un honor teneros en la lista de amigos.

ADN TSME: PROFESIONALIDAD CON MIRADA LARGA

En Gruas TSME las cosas se han hecho con una mezcla muy poco
frecuente de disciplina y calidez. La disciplina se nota en los proce-
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sos, la seriedad y la obsesién por la seguridad —de los trabajadores,
de los clientes y de cada operacion—. La calidez se percibe en una
cultura que cuida a su gente, escucha al cliente y construye relacio-
nes de largo plazo.

Joan Mérida ha sido el primero en empujar esa combinacion. Su vi-
si6on ha mantenido a Gruas TSME enfocada en el futuro: anticipando




NOTICIAS DEL SECTOR

Ver video

tendencias, profesionalizando equipos, ele-
vando estandares de prevencion y formando
a personas para que crezcan con la compa-
fila. No se trata solo de “entregar” un servi-
cio; se trata de hacerlo mejor cada afio y de
forma maés segura que ayer. Se trata de dar al
cliente soluciones.

UNA HISTORIA QUE EMPIEZA
ANTES DEL ANO 2000

El discurso de Joan durante el aniversario
abrié una puerta a sus inicios: aquellos dias
de infancia en el despacho del Borne, vien-
do a su padre “gestionar con clientes, con
los choéferes y con los colaboradores”. De
ahi procede una escuela practica que conti-
nu6 “con el camion grua, en la oficina, yen-
do a ver obras o reparando maquinas”. Esa
base de oficio y compromiso explica por qué
Gruas TSME no ha perdido el pie en ningin
contexto.

Un homenaje muy sentido a su padre: “Gra-
cias a él aprendi el compromiso y la constan-
cia, valores que hoy sigo teniendo muy pre-
sentes”, recordd Joan.

La empresa naci¢ formalmente en el afio
2000 con el impulso de la familia, su mujery
su gran amigo José. Lo que iba a ser un pro-
yecto humilde se convirtio, con el paso del
tiempo, en una organizacién soélida que ha
navegado ciclos y crisis con una resiliencia
admirable.

25 ANOS ATRAVESANDO CICLOS
Y SALIENDO MAS FUERTES

Gruias TSME ha vivido lo que muchas empre-

sas en nuestro sector:

e E| boom hasta 2008, que empujé al sector
a crecer como nunca.

e Una crisis larga, que obligd a reinventarse y
a ajustar cada decision.

e | a irrupcion del COVID, que puso a prue-
ba la flexibilidad operativa, la seguridad y la
fortaleza del equipo.

e Un presente con incertidumbres geopoli-
ticas, ante el que Gruas TSME ha respon-
dido con seriedad, planificacién y servicio.

Lejos de paralizarles, cada etapa ha reforza-
do una conviccién: mejora continua, equipo
unido y foco total en el cliente. Y si, también

humor y templanza, porque —como recono-
cié Joan— “hemos aprendido a refrnos inclu-
so en los momentos méas complicados”.

CRECER EN LO ESENCIAL:
EQUIPO, CLIENTES, CONFIANZA

El crecimiento de Gruas TSME no se mide
solo en numeros. Se mide en personas que
crecen y clientes que se quedan. Joan lo re-
sume con una frase que bien podria ser la
cultura interna: “Rodéate de personas con
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actitud, con ganas y con espiritu de supera-
cion: el tiempo hara buenos profesionales.”

Esa conviccion se ve en nombres propios:
Juan Garcia, Dana, Rubén, Cristina, Adrian,
Alejandro, Aitana, Sabina, Gloria, y, “sobre
todo, el gran equipo de conductores y auté-
nomos”, quienes dejan en alto el nombre de
Gruas TSME cada dia. Son ellos quienes con-
vierten la promesa de marca en hechos.

SEGURIDAD PRIMERO: LA
PRIORIDAD QUE NO SE NEGOCIA

Si hay un aspecto donde Joan ha sido espe-
cialmente insistente, ese es la seguridad. Una
empresa crece cuando protege a su gente 'y a
sus clientes; por eso Grias TSME ha hecho de
la prevencién un pilar operativo, no un tramite.

La seguridad no es un coste: es el lenguaje
diario que permite que cada proyecto salga
bien hoy y mejor mafiana. En esa mirada, la
formacioén continua, el mantenimiento rigu-
roso y la planificacién responsable son par-
te del dia a dia.

LIDERAZGO CON RAICES:
DE LA FAMILIA AL EQUIPO

Gruas TSME también es una historia de leal-
tad y gratitud. Joan mencioné a dos personas
clave: Loli y Juan Barén.
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De Loli destac6 la perseverancia, sensatez,
afecto, sinceridad y esa visién ahorradora
que mantiene los pies en el suelo. De Juan,
su caracter incombustible, tenaz y amable:
“A tu lado todo se hace mas facil.”

Y hubo un agradecimiento especial para So-
nia: “Gracias por aguantarme, por empujar
cuando hacia falta y por saber frenar cuan-
do me aceleraba.” Ese respaldo personal ex-
plica muchas decisiones valientes y mucho
del equilibrio con el que se ha gestionado la
compafifa en los momentos dificiles.

LO QUE GRUAS TSME
APORTA AL SECTOR

En 25 afios, Gruas TSME ha ayudado a pro-
fesionalizar el servicio, empujando estan-
dares que hoy parecen obvios: puntualidad
operativa, seguridad integrada, equipos pre-
parados, comunicacion clara, transparencia
y cercania real al cliente. Esa forma de tra-
bajar ha creado tendencia y ha fortalecido la
confianza del mercado en la empresa.

Gruas TSME no presume: demuestra. Cada
proyecto bien cerrado, cada incidencia re-
suelta y cada cliente que repite son el verda-
dero balance del aniversario.

MIRANDO ADELANTE: |
CONTINUIDAD DEL PROPOSITO,
AMBICION RENOVADA

El mensaje para los proximos afios es cla-
ro: continuidad y ambicién. Continuidad en
lo que funciona —personas, seguridad, ser-
vicio, seriedad— y ambicién para seguir in-
novando, formar méas y mejor, abrir nuevas
capacidades y mantener la confianza como
activo estratégico. El futuro, como dijo Joan,
se construye juntos: con el equipo, con los
clientes y con los colaboradores que ya for-
man parte de la familia Grias TSME.

BRINDIS POR LOS PROXIMOS 25

Este 25° aniversario no es una meta: es un
reconocimiento al camino y un compromiso
con lo que viene. Por los que estan, por los
que estuvieron y por los que vendran. Por se-
guir trabajando con la ilusion del primer dia.

Gracias, Gruas TSME, por estos 25 afios de
oficio, confianza y vision.

Y gracias, Joan Mérida, por demostrar que
en este sector también se lidera cuidando,
formando y mirando mas lejos que la media.

Como tu dijiste: “El futuro serd lo que quera-
mos construir juntos.”

Que asi sea. Y que Gruas TSME siga marcan-
do el paso.



www.gruastsme.com
O +3493683 1197
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Bravi Platforms lanza la nueva Residential 170

Bravi Platforms, la empresa italiana lider en la fabricacion de plataformas de acceso de baja altura, presenta con orgullo
una gran innovacion: la nueva Residential 170, la primera plataforma especificamente disefiada para el sector de la

construccién residencial.

RESIDENTIAL 170:
LA REVOLUCION DE
LAS OBRAS RESIDENCIALES

“La primera plataforma para el sector resi-
dencial. Disefiada para sustituir a todas las
demés.”

La Residential 170 es la solucion definitiva
para trabajar de forma segura, réapida y pro-
ductiva en altura dentro de entornos residen-
ciales. Sustituye eficazmente herramientas
tradicionales como las escaleras y los an-
damios, que siguen siendo de las mas uti-
lizadas, aunque también de las mas peligro-
sas en los proyectos de vivienda, los cuales
representan aproximadamente el 33% del
mercado mundial de la construccién.

Con una altura de plataforma de 1,7 my una al-
tura de trabajo de 3,7 m, esta unidad compacta
—de tan solo 66 cm de ancho, un peso de 360
kg y una maniobrabilidad excepcional— es per-
fecta para trabajos en interiores. Puede despla-
zarse faciimente por bafios, trasteros y pasillos
estrechos, y operar de forma segura sobre sue-
los delicados sin riesgo de dafarlos.
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Su modo push-around permite recolocarla
rapidamente, incluso en zonas donde no es
posible el movimiento eléctrico, garantizan-
do operaciones agiles y seguras en cualquier
condicién.

Gracias a su disefio innovador, la Residen-
tial 170 aumenta la productividad, reduce los
tiempos operativos hasta en un 50% vy dis-
minuye el riesgo de accidentes relacionados

con escaleras en un 75%, segun datos euro-
peos de seguridad laboral.

Los retos de las obras residenciales son sig-
nificativos: la mano de obra esta envejecien-
do —con una edad media superior a los 47
afios— y la escasez de personal va en au-
mento. Las escaleras y andamios tradiciona-
les contribuyen a un alto numero de caidas
(el 25% de los accidentes en Europa estan
relacionados con escaleras y el 10% con an-
damios) y provocan fatiga, mala postura y
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Modelo Altura de plataforma
Residential 170 1,7m
5ft 7in

trastornos musculoesqueléticos que afectan
hasta al 54% de los trabajadores.

La Residential 170 aborda directamente es-
tos problemas: disefiada con la seguridad y el
bienestar del operador como prioridad, permi-
te trabajar de forma independiente, continua
y con menor esfuerzo fisico, reduciendo las le-
siones por esfuerzo repetitivo en un 50% vy el
riesgo general de accidentes en un 75%.

Esta innovacion representa un auténtico
cambio cultural en la forma de trabajar en al-

Altura de trabajo Anchura Peso Capacidad N° ocupantes
3,7m 66cm 360kg 180kg 1
12ft 2in 26,2in 7941bs 3971bs

tura, aportando beneficios tangibles para las
empresas: mayor productividad, menos inte-
rrupciones operativas y una gestién de obra
mas eficiente.

INNOVACION Y SEGURIDAD
EN EL NUCLEO DE LA
ESTRATEGIA DE BRAVI

“Estas innovaciones reflejan nuestro compro-
miso continuo por redefinir los estandares de
eficiencia y seguridad en el trabajo en altu-
ra”, afirmé Pierino Bravi, CEO de Bravi Plat-
forms. “La nueva Residential 170 ha sido di-
sefiada para responder a las necesidades de
un mercado en rapida expansion. Segin un
estudio de Introspective Market Research,
aproximadamente el 33% de las obras inte-
riores en todo el mundo corresponden a edi-
ficios residenciales.”

Con esta nueva solucion, Bravi Platforms re-
afirma su mision: llevar tecnologias de van-
guardia a los lugares de trabajo de todo el
mundo, tecnologias que mejoran la produc-

tividad, reducen los costes y, sobre todo, ga-
rantizan la méxima seguridad del operador.
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HELI celebra su Global Distributor Gonference
2023 hajo el lema “Join hands, shared future”

HELI ha celebrado en China su esperada Global Distributor Conference 2025, un encuentro internacional que ha reunido
a distribuidores de todo el mundo bajo el inspirador lema “Join hands, shared future”. La cita ha servido como punto de
encuentro para compartir vision estratégica, innovacion tecnoldgica y los préximos desafios del sector de la manutencion

y la elevacién a nivel global.

Durante la conferencia, HELI reafirmé su po-
sicién como uno de los fabricantes lideres
mundiales en carretillas elevadoras y solucio-
nes logisticas, destacando su apuesta por la
sostenibilidad, la electrificacion y la eficien-
cia energética. El evento incluyd presentacio-
nes de nuevos desarrollos, sesiones técnicas,
mesas redondas y una muestra de las Ulti-
mas innovaciones de la marca, que refuer-
zan su liderazgo en el &mbito de las energias
limpias y la digitalizacién industrial.

GLOBAL CARRETILLAS,
PRESENTE COMO DISTRIBUIDOR
EXCLUSIVO DE HELI EN ESPANA

Global Carretillas participd activamente en la
conferencia como distribuidor exclusivo de
HELI en Espafa, representando al mercado
ibérico dentro de este foro global. Su presen-
cia reafirma el compromiso de la compafiia
con el crecimiento conjunto y la cooperacion
internacional, valores que han sido pilares
fundamentales de su alianza con HELI des-
de sus inicios.

) HEL)
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Para Global Carretillas, este encuentro supo-
ne una oportunidad para compartir experien-
cias con otros distribuidores internacionales,
conocer de primera mano las nuevas lineas
de producto y fortalecer la relaciéon directa
con la matriz, consolidando su papel como
socio estratégico de HELI en Europa.

UN FUTURO COMPARTIDO:
INNOVACION, EFICIENCIA
Y SOSTENIBILIDAD

El espiritu del evento, resumido en el lema
“Join hands, shared future”, refleja la filo-
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soffa que guia a ambas compafifas: trabajar
de la mano para construir un futuro comun,
apostando por la eficiencia, la tecnologia y la
sostenibilidad como motores de desarrollo.

HELI y Global Carretillas contintian asi su co-
laboracion para seguir elevando el futuro del
sector, ofreciendo soluciones mas inteligen-
tes, conectadas y respetuosas con el medio
ambiente, al servicio de la logistica moderna.

Nuevo RTH 8.271 TC: potencia, pre-
cisiony confort al mas aito nivel

Magni TH presenta el nuevo RTH 8.27 TC, un manipulador telescépico
rotativo de ultima generacion con cabina basculante, disenado para ofrecer un
rendimiento sin concesiones y una experiencia de conduccién superior.

Con una capacidad méaxima de carga de
8.000 kg y una altura de trabajo de 26,6 me-
tros, este modelo estéd concebido para ope-
rar con méxima eficiencia y seguridad en las
aplicaciones mas exigentes de los sectores
de la construccion, la logistica y la industria.

MAXIMO CONFORT Y VISIBILIDAD

e Conectividad avanzada y una interfaz digi-
tal de facil uso

Estos elementos convierten la cabina en un
auténtico centro de mando digital.

PRESTACIONES Y CONTROL
EXCEPCIONALES

Uno de los rasgos distintivos del RTH 8.27
TC es su cabina basculante, capaz de incli-
narse hasta 21°, lo que proporciona un con-
fort y una visibilidad sin precedentes. Gracias
a esta funcion, el operador puede mantener
siempre la vista perfecta sobre la carga, in-
cluso a plena extension, aumentando asi la
precision y seguridad en cada maniobra.

El interior refleja la excelencia ergonémica

caracteristica de Magni:

e Asiento premium con suspension neumati-
ca para un confort total durante la jornada

e Pantalla tactil de 12” con el sistema MCTS
(Magni Combi Touch System)

e Joystick multifuncién integrado para un
control intuitivo

El RTH 8.27 TC incorpora un motor Volvo de
160 kW, disponible en versiones Stage IlIA o
Stage V, combinado con una transmisién hi-
drostética de alta eficiencia.

El sistema hidraulico Load Sensing y los diagra-
mas de carga dindmica en tiempo real (LLD)
garantizan movimientos suaves, precisos y
siempre controlados en cualquier situacion.

Ademas, la rotacién continua de 360° y los es-
tabilizadores telescopicos tipo tijera aseguran
una estabilidad y versatilidad 6ptimas incluso
en terrenos irregulares o espacios reducidos.

POTENCIA Y VERSATILIDAD
EN EQUILIBRIO PERFECTO

Con su cabina basculante de serie, su tecno-
logia de vanguardia y su rendimiento de ele-
vacion inigualable, el nuevo RTH 8.27 TC re-
define el concepto de versatilidad.

Combina a la perfeccién potencia, precision
y confort, fiel al compromiso de Magni con la
innovacion y la excelencia.
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JMG Cranes: Formacion
¥y mantenimiento programado

Cuando se trabaja con maquinaria como grias, spider, pick & carry y plataformas, prevenir los fallos es fundamental por
varias razones importantes que afectan a la seguridad, la eficiencia y los costes operativos.

Por ello, JMG Cranes otorga gran importan-
cia a las estrategias que garantizan que las
maquinas mantengan condiciones de trabajo
ideales, consciente de que invertir en la pre-
vencion de fallos significa invertir en seguri-
dad, eficiencia y sostenibilidad econémica.

Prevenir los fallos es muy importante para
JMG Cranes, no solo como garantia de se-
guridad y eficiencia del producto, sino tam-
bién para reducir las intervenciones urgen-
tes, dando mayor autonomia al usuario.

Para la empresa, los factores clave para la

prevencion son principalmente dos:

e Mantenimiento programado

e Formacion sobre el uso de las gruas eléctri-
cas autopropulsadas

MANTENIMIENTO PROGRAMADO

El mantenimiento programado incluye todos
los controles y actividades que se realizan
periédicamente en las grias, segun el nume-
ro de horas de trabajo. Las intervenciones de
mantenimiento programado tienen como ob-
jetivo restablecer las condiciones de uso mas
optimas posibles. Se llevan a cabo tanto por
razones de seguridad como para cumplir con
la normativa vigente.

Gracias al mantenimiento programado es po-
sible prevenir accidentes, ya que se evitan
fallos que pueden provocar fallas estructura-
les, pérdidas de carga y vuelcos, poniendo
en riesgo la vida de los operadores y de quie-
nes se encuentran cerca.

Estas actividades también se programan
para cumplir con la normativa de seguridad
laboral, que exige controles periddicos y el
mantenimiento de las gruas para garantizar
la conformidad y evitar sanciones.
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El mantenimiento programado también op-
timiza el rendimiento de las maquinas: una
grua bien mantenida es mas eficiente, opera
con mayor precision y velocidad, mejorando
la productividad global. También tiene una
vida (til mas larga, lo que permite al cliente
optimizar el coste del equipo.

Ademas, se reducen los costes operativos,
los costes de reparacion y todos los costes
indirectos (retrasos en los proyectos, dafios a
materiales y estructuras) que se evitan al pre-
venir los fallos.

FORMACION SOBRE
EL USO DE LAS GRUAS

- Ademas de intervenir directamente en las
maquinas, para JMG Cranes la prevencion
de fallos pasa también por los propios usua-
rios, su comportamiento y sus competencias.

Por ello, ha desarrollado un plan de forma-
cién dedicado a los clientes, con el objeti-
vo de hacerlos autébnomos en la gestion de
su herramienta de trabajo y mas conscien-
tes. La autonomia es esencial para resolver
rapidamente posibles inconvenientes, redu-
ciendo dréasticamente los tiempos de inac-
tividad que pueden causar retrasos y pér-
didas de productividad. La concienciacion
hace el trabajo méas seguro: un operador
que conoce en profundidad su herramien-
ta de trabajo es capaz de gestionarla de la
mejor manera, evitando numerosos errores
y sabiendo intervenir con rapidez en caso
de imprevistos.

- Para JMG Cranes, de hecho, la formacién
es una herramienta fundamental de pre-
vencién que debe ofrecerse al cliente.

En concreto, JMG Cranes ofrece 3 tipos de
cursos, basados en el nivel de competen-
cias de los operadores interesados:

- Paquete de formacion en uso y manteni-
miento: dirigido a todos aquellos que se
relacionan por primera vez con las gruas

JMG. Proporciona conocimientos béasicos
sobre el uso correcto del equipo de trabajo.
Paquete de formacion service: dirigido a
los operadores que ya poseen los conoci-
mientos basicos. Esté orientado a profundi-
zar en los componentes de las grias, pro-
porcionando competencias que permiten
intervenir en las averias mas comunes y de
menor entidad.

Paquete de formacion avanzada: dirigido
a quienes ya han realizado la formacién
Service, para profundizar en el software de
las grias y en el uso de la herramienta de
diagnostico. Al finalizar este curso, los par-
ticipantes seran capaces de afrontar y re-
solver averias de mayor entidad.

Ademaéas de estos paquetes, JMG también
realiza cursos personalizados, con el objeti-
vo de ofrecer la solucién mas adaptada po-
sible, segln las necesidades y competencias
del interlocutor.

Estos cursos estan dirigidos a todos aquellos que
interacttian con las pick & carry eléctricas auto-
propulsadas de JMG Cranes, tanto operadores
como técnicos de mantenimiento. Se llevan a
cabo en la sede central de Sarmato (Piacenza),
la Ciudadela de las Gruas, un verdadero labora-
torio de investigacion y desarrollo, técnico y ope-
rativo, dedicado al levantamiento eléctrico. Los
cursos se imparten directamente a operadores y
mantenedores especializados, profundos cono-
cedores y expertos de estas maquinas.

MAS ALLA DE LA PREVENCION

Como hemos visto, JMG Cranes ha desarro-
llado una estrategia muy precisa y eficaz para
evitar todo tipo de fallos previsibles. Para todo
lo demas, esta el servicio técnico, tanto pre-
sencial como remoto, un departamento de
servicio altamente estructurado, pilar estra-
tégico para la empresa y todos sus clientes.

Para contactar con el departamento de servi-
cio de JMG, llama al: +39 0523 8486 y pul-
sa el 2, 0 escribe a service@mgcranes.com




Contactos
SERVICIO
JMG

) +39 0523 8486 - 2

24 service(@)jmgcranes.com

JMG Cranes S.p.A.
Via dell'lnnovazione, 3 - 29010 Sarmato (PC) IT- +32 0523 8486
info@jmgcranes.com - Www.jmgcranes.com
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servera adquiere Ia gran Palfinger PK 78002 SH

Hasta los auténomos dan un paso hacia el futuro con la adquisicién de la impresionante gria hidraulica articulada:

PK 78002 SH.

MIGUEL ANGEL MOLL SERVERA

Miguel Angel Moll Servera es un profesio-
nal autbnomo asentado en las Islas Baleares,
que desarrolla su actividad atendiendo a las
necesidades especificas del &mbito local con
dedicacion personalizada. Gracias a su con-
dicion de auténomo, ofrece flexibilidad, res-
puesta agil y trato directo, lo cual le permite
adaptarse a proyectos con requisitos particu-
lares, plazos ajustados o presupuestos adap-
tados al cliente.

Su enfoque se basa en la combinacion de ex-
periencia, compromiso y atencién a los deta-
lles, garantizando que cada encargo se rea-
lice conforme a los estandares del sector y
con cercania al cliente. Su conocimiento del
entorno balear le aporta un valor afiadido, al
entender las particularidades logisticas, nor-
mativas y operativas de la region, lo que po-
siciona a Miguel Angel Moll Servera como un
colaborador de confianza para quienes re-
quieren servicios profesionales en esa zona.

GRUA ARTICULADA PK 78002 SH

La gria PALFINGER PK 78002 SH de alta
gama, esta montada sobre camion RENAULT
K R8x4 MEDIUM 13L E6. Cuenta con 6 pro-
longas hidraulicas (E), Fly-jib PJ170E con 6
prolongas hidraulicas adicionales, lo que le
permite un alcance horizontal de 25,6 m y
hasta 1480kg de carga. Ademas, lleva incor-
porado un cabrestante hidraulico 2.5t MFA
instalado en el brazo principal, un depdsi-
to adicional de aceite 350L y el mando Pal-
com P7.

Este potente conjunto de camién gria,
ha sido montado por el Centro de Monta-
je PALFINGER de Madrid. El carrozado es-
tuvo a cargo de GRIB, concesionario oficial
PALFINGER.
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La nueva gria PALFINGER de SERVERA,
cuenta con los siguientes sistemas de asis-
tencia para un mayor rendimiento:

e AOS: El sistema patentado de Supresion
de Oscilacion Activa (AOS) de PALFIN-
GER amortigua el sistema de brazo de la
grua, compensando la vibracion y los im-
pactos, incluso tras una parada repentina
de la funcion de elevacion. El resultado es
un aumento significativo de la seguridad en
el funcionamiento de la grua para el ope-
rador, las cargas y las areas circundantes.
HPSC: Maximo aprovechamiento del drea de
trabajo. La posicion variable de gatos que per-
mite el High Performance Stability Control Sys-
tem, permite aprovechar al maximo la poten-
cia de elevacion. También puede emplearse
la gria en circunstancias de espacio limitado.
DPS-PLUS: Funcionamiento eficiente del
JIB (plumin). EI Dual Power System, permi-
te una amplia variedad de aplicaciones. De
esta forma, puede trabajar con un mayor
alcance, pudiendo hacer uso en todo mo-
mento del modo de carga pesada.

e FLOW: Sistema electrénico de distribucion
de aceite, que suministra la cantidad de
aceite hidraulico requerido adaptéandose
siempre a los requisitos actuales. Esto ga-
rantiza movimientos suaves de la grua. Si
el operador de la gria no necesita el siste-
ma de asistencia, simplemente puede des-
activarlo o anularlo en cualquier momento.

La entrega personalizada del camioén equipa-
do con grua fue efectuada por David Ruiz,
el experto en calidad y entregas de Palfinger
|bérica. Esta entrega incluyd un programa de
capacitacion y adaptacion para el cliente y
sus operadores, asegurando un conocimien-
to profundo del equipo. Ademas, se enfatiza
la relevancia de realizar una Revisién Anual
de la grta en centros certificados por la Red
PALFINGER en Espafia.

PALFINGER Ibérica agradece a SERVERA la
confianza depositada en la marca. A conti-
nuacion, algunas imagenes de los primeros
trabajos la nueva La PK 78002 SH PALFIN-
GER. jLarga vida a esta gran maquinal
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TCO Sequridad Confort

Descubra nuestra nueva gama de modelos de 8 a 12 metros.
Nunca baje su eficiencia, sélo sus emisiones.

O Motores de corriente alterna sin mantenimiento

O Diagnostico integrado

O Sistema lateral y longitudinal integrado para transporte
O Porton abatible de apertura completa
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Palfinger Ihérica celebra una exitosa jornada
en Valencia con sus grias y minigruas BG Lift

El pasado viernes 24 de octubre, PALFINGER Ibérica celebr6 en Valencia una jornada de puertas abiertas que reunio
a clientes y empresas del sector para presentar las tltimas novedades de la gama BG Lift y realizar demostraciones en
directo de sus equipos.

La cita, que se desarrolld6 en un ambiente
profesional y cercano, conté con la participa-
cién de importantes empresas del sector del
izado y la elevacion, entre ellas Gruas Rigar,
Gruas Alapont y Gruas Bonet, a los que se les
hizo entrega oficial de maquinas y quienes
han confiado una vez mas en la marca para
ampliar su parque de maquinaria. Duran-
te la jornada, ademéas de mostrar las capa-
cidades de las minigrias BG Lift, se realiza-
ron entregas de nuevos vehiculos equipados
con gruas PALFINGER, simbolizando la fuer-
te colaboracién entre la firma y sus clientes.

Las demostraciones técnicas pusieron de
manifiesto la versatilidad, precision y po-
tencia de las minigruas BG Lift, capaces
de trabajar en espacios reducidos y en en-
tornos donde la maniobrabilidad es clave.
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Los asistentes pudieron comprobar de primera mano la eficiencia de los
modelos compactos, su tecnologia avanzada y las soluciones que ofre-
cen tanto para trabajos industriales como de mantenimiento o montaje.

Desde PALFINGER Ibérica destacaron la importancia de compartir ex-
periencias con los clientes y mostrar en campo real las ventajas compe-
titivas de su gama de productos. La jornada concluy6é con un ambien-
te de camaraderia y satisfaccion entre todos los presentes, reafirmando
el compromiso de la marca con la innovacion, la proximidad y la exce-
lencia en el servicio.

Con iniciativas como esta, PALFINGER Ibérica continta fortalecien-
do su presencia en el mercado nacional y consolidando su papel
como referente en soluciones de elevacion, ofreciendo una amplia
gama que combina rendimiento, fiabilidad y seguridad, ahora tam-
bién con las reconocidas minigrias BG Lift integradas en su oferta.

NOTICIAS DEL SECTOR
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Grupo Sagar celebrala tercera ediciondela
Jornada sohre Ferreteria y Maguinaria Sostenible

El pasado 23 de octubre, Grupo Sagar celebré su lll Jornada sobre Ferreteria y Maquinaria Sostenible. Esta edicion
ha sido especial, por cuanto conmemoraba el vigésimo aniversario de la creacion de Alquisagar, que tradicionalmente
celebra estas jornadas bianualmente, y los 60 afos de andadura de Ferreteria Sagar, cuna de lo que hoy es Grupo Sagar.
Con motivo de esta efeméride, ambas empresas se unieron y el resultado ha sido muy positivamente valorado, tanto por
los asistentes como por todas las marcas presentes en el evento.

Asi, desde las 10 de la mafiana, los 21 expo- ARZAS
sitores presentes tenian a punto sus stands ¥
informativos, lugar de encuentro con los méas
de 150 clientes acreditados. En la zona exte-
rior de las instalaciones de Alquisagar se dis-
pusieron maquinas de Wacker Neuson, Mer-
lo, Mieve y, por supuesto, Kubota y Thwaites,
de las que Alquisagar es distribuidor oficial
para La Rioja. A ello se afiadia maquinaria
de obra diversa y parte de la flota de Transa-
gar, que no solo lleva el transporte de Alqui-
sagar sino que, ademas, presta servicio pu-
blico. Completaba la exposicion exterior una
interesante propuesta de casetas de Vallas y
Cierres Asturias, que contaba con parte de la
exposicion en el interior de sus instalaciones,
asi como las ultimas novedades en urinarios
para eventos multitudinarios, tanto masculi-
nos como femeninos.
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PARA ALQUISAGAR Y FERRETER{A SAGAR, LA CELEBRACION DE
ESTA JORNADA HA SIDO UNO DE LOS EVENTOS MAS IMPORTANTES
DEL ANO DE NUESTRO ANIVERSARIO, HACIENDO PARTICIPES DE
ESTA EFEMERIDE A TODOS NUESTROS CLIENTES, SIN LOS QUE NO
HABRIAMOS LLEGADO A DONDE AMBAS EMPRESAS ESTAN HOY

Jesus Saseta, gerente del grupo

Ya en la zona interior, donde se disponian las
Ultimas novedades de LGMG junto con dis-
tintas maquinas de elevaciéon de JLG y las
fantasticas opciones para trabajo en altura de
sus Power Towers, las empresas asistentes al
evento podian encontrar los sets de demos-
tracion de marcas como Makita, Gala Gar, In-
dex y Genergy, especialistas en maquinaria
electroportatil, soldadura, sistemas de fija-
cion y soluciones sostenibles de energia res-
pectivamente. Por ultimo, en el salén anexo
a la zona de conferencias, marcas como Ba-
hco, heredera de la tradicional SNA de fabri-
cacion nacional de herramientas manuales,
[rudek, especializada en elementos de pro-

teccion individual para trabajos en altura y
otras, como Pramac, de maquinaria logisti-
ca, entre otras cosas, Comapres, enfocada a
maquinaria de limpieza, y Juba, J'Hayber o
Mendi, de ropa laboral y EPIS, acabaron de
conformar el panorama de expositores.

Alas 11.45 arrancaban las cuatro ponencias,
centradas en la difusion de la sostenibilidad

como valor vital hoy en el mundo empre-
sarial, eje vertebrador de la jornada. El pri-
mer ponente fue Sebastian Silva, de Power
Towers, que presentd sus soluciones para
abordar la seguridad laboral como parte de
la sostenibilidad en el desempefio empre-
sarial, una linea que mantuvo también Ane
Errazkin, una de las responsables de desa-
rrollo de producto de lrudek, que incidi6 so-
bre la necesidad de afinar en las opciones
de EPIs que se ofrecen a los trabajadores y
mantener estos elementos en perfecto esta-
do de revision, ya no solo por cumplir la nor-
mativa, sino como una forma de proteccién
de la plantilla, evitar accidentes y, por afiadi-
dura, todas las cuestiones estructurales que
vienen derivadas de ellos.

941135291

www.alquisagar.com
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DESDE SUS INICIOS, QUE NUESTROS CLIENTES Y SUS PROYECTOS
ESTEN EN EL CENTRO DE CADA UNA DE LAS DECISIONES QUE
TOMAMOS HA SIDO ALGO VITAL. HOY, EN UN MOMENTO EN EL

QUE LAS ESTRATEGIAS CUSTOMER CENTRIC SON EL EJE DE LA
DINAMICA EMPRESARIAL GLOBAL, PODEMOS DECIR QUE DESDE
EL COMIENZO DE SU PROYECTO EMPRESARIAL ALQUISAGAR

Y FERRETERIA SAGAR HAN ESTABLECIDO UN SISTEMA DE
RELACIONES CON SUS CLIENTES QUE SON DURADERAS EN EL
TIEMPO Y ESTAN BASADAS EN LA CONFIANZA QUE DAN TANTOS
ANOS DE TRABAJO BIEN HECHO Y SERVICIO AL CLIENTE

Beatriz Moreno, directora de operaciones

Angel Seisdedos, gerente de Vallas y Cierres
Asturias presentd uno de los productos mas
sostenibles del mundo por su versatilidad y
opciones de reutilizacion, lo que tradicional-
mente todos conocemos como casetas de
obra. Hoy, el concepto ha avanzado a una
velocidad exponencial, posibilitando la cons-
truccién de hospitales en menos de una se-
mana, como pudieron hacer cuando el Co-
vid-19 arrasaba nuestro pafs, o generando
interesantisimas opciones de disefio para en-
tidades gubernamentales o constructores de
alto nivel. La reduccion del uso de recursos
como el agua y una optimizacion de los tiem-

durante el cual se sortearon numerosos rega-
los, parte de los cuales habian sido aportados
por varios de los expositores.

“Para Alquisagar y Ferreteria Sagar, la cele-
bracion de esta jornada ha sido uno de los
eventos mds importantes del afio de nuestro
aniversario, haciendo participes de esta efe-
méride a todos nuestros clientes, sin los que
no habriamos llegado a donde ambas empre-
sas estan hoy”, comenta JesUs Saseta, ge-
rente del grupo.

Para Beatriz Moreno, directora de operaciones
de Alquisagar “desde sus inicios, que nuestros
clientes y sus proyectos estén en el centro de
cada una de las decisiones que tomamos ha
sido algo vital. Hoy, en un momento en el que
las estrategias customer centric son el eje de
la dinamica empresarial global, podemos decir
que desde el comienzo de su proyecto empre-
sarial Alquisagar y Ferreteria Sagar han estable-
cido un sistema de relaciones con sus clientes
que son duraderas en el tiempo y estan basa-
das en la confianza que dan tantos afios de tra-
bajo bien hecho y servicio al cliente”.

Precisamente en esa misma linea, aseve-
ra Rubén Saseta, gerente de Alquisagar que
“mas que proveedores de material o servi-
cios, nos posicionamos como sus aliados y
colaboradores, algo que esperamos seguir
siendo, al menos, por otros 60 afios mas”.

MAS QUE PROVEEDORES DE

pos hace que, ademas, este tipo de estructu-
ras ganen terreno dia a dia.

MATERIAL 0 SERVICIOS,
NOS POSICIONAMOS
COMO SUS ALIADOS Y
COLABORADORES, ALGO
QUE ESPERAMOS SEGUIR
SIENDO, AL MENOS,

POR OTROS 60 ANOS MAS

Por ultimo, Pedro Urquiza, de Ubaristi, im-
portador en Espafia de Kubota y Thwaites,
abordd la necesidad de aplicar los principios
de sostenibilidad al desarrollo empresarial.
En el caso de la alianza Alquisagar — Ubaristi,
esto se traduce en una clara apuesta por Ku-
bota y Thwaites como proveedores de maqui-
naria y la adquisicién de méaquinas impulsa-
das por energias limpias. Alquisagar, en ese
sentido, esta orgullosa de trabajar con una de
las marcas mas alineadas con el concepto de
sostenibilidad, dado el plan de Kubota 2030, .
en el que basa toda su 1+D. Rubén Saseta,
gerente de Alquisagar

Como broche final a la jornada, se celebré un
coctel de aniversario con todos los asistentes,
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Manain ha vuelto a demostrar que la bisqueda y el desarrollo de talento forman parte de su ADN. La empresa participé
en la VIl Fira d’Ocupacié d’Amposta, un punto de encuentro imprescindible entre compafiias y jovenes que quieren
incorporarse al mercado laboral o dar un giro a su trayectoria profesional.

Durante la jornada, Manain estuvo repre-
sentada por Adriana Puigcerver, del depar-
tamento de RRHH, Sandra Miralles, admi-
nistrativa de taller, y Jordi Balagué, director
de operaciones. Ellos fueron los encargados

de presentar quién es Manain, cémo ha evo-
lucionado la empresa y qué tipo de perfiles
busca en estos momentos, acercando la rea-
lidad del dia a dia de la compafiia a los asis-
tentes.

El stand de Manain registrd un flujo constan-
te de visitas de jovenes interesados en co-
nocer mejor la empresa, sus valores y sus
oportunidades de empleo. Mas alla de expli-
car sus vacantes, el equipo de Manain apro-
vecho la feria para orientar, resolver dudas y
animar a los candidatos a apostar por una
carrera profesional en un sector técnico y en
plena evolucion.

La compafiia quiso subrayar también la im-
portancia de iniciativas como esta feria para
el territorio, donde administracion, universi-

dad y tejido empresarial reman en la misma
direccién. Manain agradece expresamente la
labor de los organizadores —la Cambra de Co-
mer¢ de Tortosa, el Ajuntament d’Amposta y
el Campus Terres de I'Ebre de la Universitat
Rovira i Virgili- por promover un espacio real
de conexién entre empresas y futuros profe-
sionales.

Con su participacion en la VIl Fira d'Ocupa-
ci6 d’Amposta, Manain reafirma su compro-
miso con la insercion laboral y el crecimien-
to profesional, especialmente entre el talento
joven. La compafiia anima a quienes no pu-
dieron acercarse al evento a contactar a tra-
vés del teléfono 901 001 888 o del correo
rrhh@manain.com para conocer las oportu-
nidades abiertas y formar parte de sus proxi-
mos proyectos.
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Muititel Pagliero y Flodraulic Motion Systems
controlan Ia gravedad... suavemente

Colaboracién tecnolégica entre Multitel Pagliero y Flodraulic Motion Systems en la nueva MJE 710.

Multitel Pagliero presenta un innovador sis-
tema de descenso por gravedad en la nueva
plataforma sobre camién MJE 710, desarro-
llado en colaboracion con Flodraulic Motion
Systems. La solucion, integrada en el cilindro
de articulacion del primer brazo —el elemen-
to maés critico en la dinamica de una maqui-
na de 71 metros—, permite un control pre-
ciso del descenso mediante un movimiento
asistido por gravedad, garantizando un ren-
dimiento suave y estable independientemen-
te de las condiciones de carga.
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Flodraulic Motion Systems, con sede en Bor-
gonuovo di Sasso Marconi (BO), es uno de
los principales integradores de sistemas eu-
ropeos en el ambito de los sistemas hidrauli-
cos y electrénicos para aplicaciones moviles.
En 2017 pas6 a formar parte del Grupo Flo-
draulic, una compafifa global con una factu-
racion de 400 millones de délares y mas de
700 empleados en Europa, Estados Unidos
y Canada. La empresa es reconocida por su
capacidad para combinar hidraulica, electro-
nica y software, disefiando bloques a medi-

da y sistemas completos —incluidas solucio-
nes totalmente eléctricas— para maquinaria
movil de los sectores de elevacion, construc-
cion, agricola, ferroviario y de manutencion.

Multitel Pagliero es uno de los lideres euro-
peos en el disefio y fabricacion de platafor-
mas aéreas sobre camion. Con mas de 2.000
unidades producidas cada afio —de 14 a 75
metros de altura de trabajo—, se ha conso-
lidado como referente en calidad de fabrica-
cion, fiabilidad e innovacion. Todos los mo-
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Sede de Flodraulic

delos se disefian y fabrican internamente en las instalaciones de
Manta (CN), donde la soldadura, la hidraulica, el software y la elec-
trénica se integran en una Unica cadena de produccién controlada.

UNA COLABORACION QUE HA ECHADO RAICES

La alianza entre Multitel y Flodraulic comenz6 hace unos cinco afios,
con un primer contacto para desarrollar distribuidores digitales Dan-
foss CAN-OPEN para la gama MZ. En 2022-2023 ambas compafiias
lanzaron un proyecto especifico para la nueva plataforma MJE 710,
con el objetivo de mejorar el control del primer brazo durante el des-
censo, un area donde las soluciones tradicionales de vélvulas de re-
tencién (overcenter) no podian ofrecer la precisiéon y suavidad reque-
ridas en una méaquina de tal envergadura.

“Esta colaboracion surge de nuestro objetivo comun de integrar com-
pletamente la electrénica y la hidraulica”, explica Alessandro Milioli,
Account Manager en Flodraulic Motion Systems. “Combinamos nues-
tras competencias para lograr un sistema que cumpla los requisitos
de control y seguridad de una maquina compleja como la MJE 710.”

~ - Made in Multitel.

- - .
&= Unicos en construccion.

MR TITEL
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La experiencia de Flodraulic en el disefio de
sistemas integrados y la capacidad de Mul-
titel para definir requisitos funcionales pre-
cisos condujeron a un proceso completo de
co-disefio: desde la definicién de requisitos
hasta el desarrollo de prototipos y las prue-
bas funcionales en banco y campo.

EL SISTEMA DE DESCENSO POR
GRAVEDAD DEL PRIMER BRAZO

El nuevo sistema de descenso por gravedad
desarrollado por Flodraulic Motion Systems
introduce un principio de control de movi-
miento que aprovecha la fuerza gravitatoria
del brazo sin necesidad de empujar aceite
hacia el lado del vastago del cilindro. El resul-
tado es un descenso controlado, constante y
suave del primer brazo, logrado mediante un
circuito hidraulico légico dedicado y una val-
vula proporcional de precision.

“En términos sencillos, controlamos la gra-
vedad”, explica Giovanni Vaccari, Integrated
Solutions Manager en Flodraulic. “Normal-
mente, el cilindro debe empujar para contra-
rrestar el peso, pero en este caso el descenso
se regula inteligentemente utilizando la pro-
pia gravedad. Es un sistema mas eficiente,
mas suave y mas seguro.”

La valvula estd disefiada para mantener el
lado del vastago constantemente lleno de
aceite, evitando la cavitacion o los golpes de
presion durante el descenso. El exceso de
aceite, debido a la diferencia de volumen en-
tre las cdmaras del cilindro, se gestiona me-
diante un sistema de compensacion que
regula la descarga al depésito de forma pro-
gresiva. Esto garantiza un descenso indepen-
diente de la carga, eliminando oscilaciones y
variaciones de velocidad relacionadas con la
posicién del brazo.

“Controlamos la gravedad suavemente”,
aflade Roberto Bramardo, Director Técnico
de Multitel Pagliero. “La principal ventaja es
la ausencia de oscilaciones y la constancia
del movimiento, independientemente de la
carga. El brazo responde de forma uniforme
y predecible en todas las condiciones.”

INTEGRACION EN LA MJE 710

El sistema se instala directamente en el cilin-
dro hidraulico que controla el brazo princi-
pal de la MJE 710, una plataforma montada
sobre camién Volvo FMX 8x4 Tridem con un
peso de 32 toneladas. La MJE 710 alcanza
una altura de trabajo de 70,6 metros y ofrece
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alcances horizontales de 30,10 metros con
600 kg, 33,40 m con 320 kg y 37 m con
100 kg.

Representa el primer modelo de una nueva
generacion de plataformas sobre camién de
Multitel para trabajos en altura. La estructura
del brazo presenta un disefio completamen-
te nuevo: tres secciones principales, inclu-
yendo un primer brazo de cinco elementos
(cuatro telescopicos con sistema de cuer-
da), una articulacion de tres puntos y un bra-
z0 secundario de tres secciones fabricado
en acero y aluminio. El sistema de descen-
so por gravedad desarrollado por Flodraulic
es un componente clave de esta arquitectu-
ra, garantizando estabilidad y suavidad en el
movimiento del primer brazo, mejorando la
precision de posicionamiento y reduciendo
el desgaste mecanico causado por los golpes
de presion.

Durante las pruebas funcionales, los ingenie-
ros de Multitel observaron una clara diferen-
cia respecto a los sistemas tradicionales: el
control es mas lineal, la respuesta mas inme-
diata y el ajuste del sistema mas sencillo. La
configuracion inicial es casi automatica, re-
duciendo los tiempos de calibracion.

“El brazo se mueve de forma més fluida y
precisa, y segln nuestros operadores de
prueba, el proceso de ajuste es mucho mas
facil”, sefala Bramardo. “Esa es la sefial tan-
gible de que nuestro trabajo conjunto ha
dado resultado.”

El nuevo sistema ha logrado:

e Control estable del descenso, independien-
te de la carga.

e Eliminacion de oscilaciones y mejora de la
precision operativa.

¢ Ajuste mas sencillo y reduccion de los tiem-
pos de prueba.

e Mayor confort y seguridad para el operador.

La MJE 710 utiliza una arquitectura elec-
trénica basada en tecnologia CANbus de
Danfoss, que gestiona todas las funciones
de la maquina. La valvula digital PVG 48/32
permite el monitoreo continuo de la posi-
cion del carrete y un diagnoéstico avanza-
do. Esta tecnologia reduce la complejidad
del cableado y mejora la repetibilidad de
las maniobras, ya que el sistema funcio-
na en modo de bucle cerrado. La combina-
cion del control proporcional de descenso
por gravedad y la gestion electrénica Dan-
foss crea una sinergia entre los componen-
tes hidraulicos y electrénicos, garantizando
la méxima suavidad de movimiento y fiabi-
lidad a largo plazo.

LA DINAMICA DEL CO-DESARROLLO

El proyecto se desarroll6 en estrecha coope-
raciéon entre los departamentos técnicos de
ambas empresas. Tras estudiar los requisi-
tos funcionales, Flodraulic disefi¢ el bloque
l6gico hidraulico —un colector dedicado—y
lo compartié con Alessandro Allisiardi, dise-
flador hidraulico del equipo técnico de Mul-
titel, para su validacién. El primer prototipo

se probd en banco en Multitel, seguido de su
instalacion en maquina y pruebas de campo.

“Partimos de una base existente, pero todo el
sistema fue redisefiado para adaptarse a las
necesidades de Multitel”, explica Vaccari. “El
resultado es una solucién a medida, con una
l6gica de control que integra perfectamente
hidraulica, electrénica y software.”

Las pruebas confirmaron la solidez del prin-
cipio de funcionamiento y el comportamiento
dindmico del brazo, coherente con las simu-
laciones iniciales. El proyecto se erige como
un ejemplo concreto de co-desarrollo entre
un fabricante de maquinaria y un integrador
de sistemas, donde la experiencia en hidrau-
lica, electrénica y control digital se combinan
en una sola arquitectura.

{QUE SIGUE?

La MJE 710 es el primer modelo de la nueva
serie de gran altura de Multitel, y la solucién
desarrollada con Flodraulic se implementara
progresivamente en futuras plataformas de la
misma categoria. La colaboracion entre am-
bas empresas continlia en otros frentes de de-
sarrollo, con el objetivo de extender las logicas
avanzadas de control y la integracion electro-
nica a un numero creciente de plataformas.

“Este proyecto ha fortalecido una relacién
de confianza y cooperacién que continua-
ra en las préximas maquinas”, afirma Milioli.
“Nuestra ambicion es acompafiar a Multitel
en la evolucion de sus plataformas integran-
do tecnologias cada vez mas eficientes e in-
teligentes.”

Podemos concluir que la integracion del sis-
tema de descenso por gravedad en la MJE
710 marca un paso importante hacia un con-
trol de movimiento més eficiente y preciso en
sistemas de elevacion complejos. La expe-
riencia compartida entre Multitel Pagliero y
Flodraulic Motion Systems demuestra cémo
la sinergia entre la hidraulica, la electrénica
y el software puede traducirse en una venta-
ja competitiva tangible en términos de rendi-
miento, seguridad y fiabilidad operativa.
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¢Como funciona una fregadora industrial
V que ventajas ofrece Bhior?

En el sector de la limpieza industrial, la productividad y la calidad del resultado dependen tanto del personal como de

la maquinaria utilizada.

Una de las herramientas mas eficaces para
mantener los suelos impecables es la frega-
dora industrial, un equipo disefiado para lim-
piar, fregar y secar grandes superficies de
manera rapida, uniforme y segura.

Pero ;como opera realmente una fregadora
industrial y por qué se ha convertido en una
aliada indispensable para las empresas? A
continuacion, te lo explicamos paso a paso.

QUE ES EXACTAMENTE UNA
FREGADORA PROFESIONAL

Una fregadora industrial es un equipo mo-
torizado que combina tres acciones en un
solo proceso: aplicacion de agua y detergen-
te, fregado mediante cepillos o discos, y as-
piracion del liquido sucio para dejar el suelo
completamente seco y listo para su uso in-
mediato.

Este tipo de maquinaria es fundamental en
almacenes, fabricas, centros comerciales,
hospitales o aparcamientos, donde la limpie-
za manual resulta insuficiente o demasiado
lenta para cubrir grandes extensiones.

COMPONENTES PRINCIPALES
DE UNA FREGADORA

Para poder comprender su funcionamiento,

conviene conocer sus principales elementos:

¢ Deposito de agua limpia: contiene la solu-
cion de limpieza (agua y detergente).

e Cepillos o discos rotativos: frotan el suelo
para eliminar la suciedad adherida.

¢ Sistema de aspiracion y boquilla secado-
ra: recogen el agua sucia y la almacenan
en un segundo depdsito.

e Motor de traccion: impulsa la maquina, fa-
cilitando su manejo.

¢ Panel de control: permite ajustar caudal,
presion de cepillos y velocidad de avance
segun el tipo de superficie.

Gracias a esta combinacion, una fregadora
industrial puede limpiar miles de metros cua-
drados de forma continua, con un consumo
minimo de agua y energia.
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BENEFICIOS DE LAS FREGADORAS
BHIOR PARA EMPRESAS

Las fregadoras BHIOR estan disefiadas para
ofrecer el méximo rendimiento operativo y fa-
cilitar el trabajo del personal de limpieza.

Modelos como la BHIOR B510 o la BHIOR
B1060S destacan por su potencia, autono-
mia y ergonomia, convirtiéndose en herra-
mientas esenciales para la limpieza indus-
trial.

BHOR B510

BHIOR B1060S

Principales ventajas

e Limpieza completa en una sola pasada:
friegan y secan simultdneamente, elimi-
nando zonas humedas o resbaladizas.

e Diseflo ergonémico: mandos intuitivos,
conduccién comoda y estructura que re-
duce la fatiga del operario.

e Depésitos de gran capacidad: mayor au-
tonomia de trabajo y menos interrupcio-
nes.

e Consumo optimizado: uso eficiente de
agua y detergente, con menor impacto
ambiental.

e Alta productividad: capacidad de trabajo
de hasta 6.000 m#/h, segln el modelo.

Ademaés, el mantenimiento de las maquinas
BHIOR es sencilloy répido, garantizando una
vida util prolongada y un funcionamiento ren-
table para cualquier empresa.

COMO ELEGIR LA FREGADORA
ELECTRICA INDUSTRIAL ADECUADA

Elegir la fregadora eléctrica adecuada no va
solo de comparar precios. En Bhior siempre
recomiendan valorar cuatro aspectos clave:
la superficie que se va a limpiar, el tipo de
suelo, la autonomia necesaria y el tipo de
maquina mas comoda para el operario. A
partir de ahi, es mas facil acertar.

1. Superficie y tipo de suelo

Lo primero es saber cuantos metros cua-
drados hay que limpiar al dia. Para es-
pacios pequefios o zonas con muchos
obstaculos, una maquina compacta de
conductor acompafiante como la B350XL,
con una productividad de 1350 m?h, es
mas que suficiente.

B350XL

Si hablamos de superficies medias, como na-
ves o centros logisticos, la B860 con conduc-
tor sentado permite cubrir hasta 5160 m?hy
reduce mucho los tiempos de limpieza.



NOTICIAS DEL SECTOR

B860

Y para grandes superficies como aeropuertos
o plataformas logisticas, la B1100 es la op-
cién mas eficiente. Con mas de un metro de
ancho de fregado, alcanza una productividad
de 8800 m?/h.

Truco util: divide los metros cuadrados dia-
rios entre la productividad del modelo para
calcular cuantas horas de limpieza necesitas.

2. Tipo de configuracion

En la gama de Bhior encontraras modelos de
conductor acompafiante (como la B350) y
otros de conductor sentado (como la B860).
Los equipos de limpieza industrial acompa-
flantes son muy maniobrables y caben por
cualquier puerta estandar. Funcionan muy
bien en tiendas, talleres o pasillos estrechos.

B1100

Los modelos con conductor sentado incorporan
depositos mas grandes, motor de traccién y ma-
yor autonomia. Son perfectos para trabajar como-
damente en superficies superiores a 5000 m2.

3. Autonomia y tipo de bateria

En Bhior apuestan por el litio. Modelos como la
B350XL funcionan con baterias LiFePO, que per-
miten mas ciclos de carga, se cargan mas rapido
y admiten recargas parciales durante las pausas.

Ademas, algunos equipos de limpieza indus-
trial llevan el cargador integrado en el chasis,
lo que facilita mucho la recarga y elimina la
necesidad de unidades externas.

4. Ergonomia y mantenimiento
Todas las fregadoras de Bhior estan pensa-

das para facilitar el trabajo del dia a dia. In-
corporan paneles de control intuitivos, re-
gulacion de caudal y depositos accesibles.
Modelos como la B860 permiten un manejo
muy sencillo incluso en jornadas largas.

También han disefiado el sistema de cam-
bio de cepillos y gomas para que el opera-
rio pueda hacer el mantenimiento en poco
tiempo, sin herramientas especiales ni com-
plicaciones.

BHIOR: INNOVACION QUE IMPULSA
LA LIMPIEZA INDUSTRIAL

Elegir una fregadora BHIOR es apostar por
fiabilidad, durabilidad y resultados visibles
desde la primera pasada. Sus equipos au-
tomaticos se adaptan a cualquier entorno,
industrial, logistico o comercial garantizan-
do suelos limpios, seguros y mantenimientos
mas simples.

Més que una méquina, es una solucion inte-
gral que optimiza recursos, reduce el esfuer-
zo del personal y refuerza la imagen profesio-
nal de tu empresa.

;Quieres descubrir qué fregadora se adapta
mejor a tus necesidades?

Contacta con su equipo en el telf. +34 868
994 367 y lleva tu limpieza al siguiente nivel.

FREGADORAS - BARREDORAS - ASPIRADORES - HIDROLIMPIADORAS

EQUIPOS DE
LIMPIEZA
INDUSTRIAL

www.bhior.com

BHIOR

Smart Cleaning

Encuentranos en:

000006
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Axolift celebra en Italia su crecimiento
con la apertura de una nueva fabrica

El fabricante italiano Axolift, parte de Gromet Group, ha celebrado con clientes, colaboradores y amigos la visita a su
fabrica en Italia, conmemorando un importante hito en su trayectoria.

La historia de AXOLIFT es, ante todo, una
historia de familia, esfuerzo y vision, y el re-
ciente evento ha sido una oportunidad para
recordar sus origenes, compartir sus logros y
mirar con ilusion hacia el futuro.

UNA JORNADA PARA RECORDAR

El dia comenzé con un céctel de bienveni-
da en la fabrica, donde se reunieron socios,
clientes y proveedores en un ambiente cer-
cano y festivo.

Durante el encuentro, intervinieron Massimo
Grossele, Director General de Gromet/AXO-
LIFT, y el alcalde de la ciudad, quien quiso
acompafiar a la empresa en este momento
tan significativo.

Uno de los momentos mas simbolicos de la
jornada fue el corte de un cartel con las pa-
labras “New Beginning”, un gesto que re-
presentd el inicio de una nueva etapa en la
historia de AXOLIFT, marcada por la expan-
sién, la innovacién y el compromiso de todo
SuU equipo.

Posteriormente, los invitados participaron en
visitas guiadas por las nuevas instalaciones y
oficinas, conociendo de cerca los procesos
productivos y la tecnologia que distingue a
la marca.

La celebracién concluy6 con una cena y coc-
tel en una elegante bodega situada en una
colina, donde se brindé por el presente y el
futuro de la compafifa.

“Este hito representa un paso fundamental
en nuestro camino de crecimiento. Es el re-
sultado del compromiso, la pasion y la cola-
boracién de todas las personas que contribu-
yen cada dia al éxito de la empresa”, afirmé
Massimo Grossele, director general de Gro-
met/AXOLIFT.

“Estamos convencidos de que este paso
nos permitira alcanzar metas ain mas am-
biciosas, con la misma determinacion y es-
piritu que nos han guiado desde el princi-
pio”, afiadio.

DE UN GARAJE FAMILIAR A
UN REFERENTE INTERNACIONAL

Durante el acto, el fundador de AXOLIFT
compartié con los asistentes una emotiva mi-
rada al pasado, recordando los origenes de
la empresa en un pequefio garaje familiar,
donde nacié un suefio: ofrecer apoyo a las
grandes empresas de la zona, siendo com-
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ESCANEA EL QR PARA
VER Y DESCARGAR TODAS
LAS FOTOS DEL EVENTO

Massimo Grossele, Director General de Gromet AXOLIFT

petitivos en precio y garantizando la maxima
calidad.

“Recuerdo a mi abuela, con 86 afios, pre-
guntando si podia ayudarnos porque que-
ria formar parte de aquel proyecto”, relaté el
fundador, emocionado.

Desde los primeros dias, toda la familia es-
tuvo involucrada —padres, hijos e incluso
abuelos—, unidos por un propdsito comun y
la voluntad de construir algo duradero.

Esa unién familiar se convirtié en el corazén
de la empresa y sigue siendo hoy uno de sus
pilares fundamentales.

Con el tiempo, AXOLIFT crecié, adquirié su
primera maquina y amplié su taller, conso-
lidando su reputacion en una de las zonas
mas industrializadas de Europa. Posterior-
mente llegd la expansion internacional y el
desarrollo de una gama propia de platafor-
mas de elevacion fabricadas integramente en
sus instalaciones, simbolo de innovacién, ca-
lidad y control total del proceso productivo.

RESILIENCIA Y VISION DE FUTURO

El camino no estuvo exento de dificultades.
En pleno desarrollo del proyecto, la pande-
mia de Covid-19 supuso un reto inesperado.
Lejos de detenerse, AXOLIFT supo reaccio-
nar, reorganizarse y seguir adelante.

Gracias a su capacidad de adaptacion, la
empresa consiguié superar la emergencia y
lanzar con éxito su nueva gama de produc-
tos, que desde entonces ha recibido una ex-
celente acogida en el mercado.

Hoy, AXOLIFT se enorgullece de producir todo
internamente, una decision estratégica que le
permite mantener un control riguroso de la cali-
dad y ofrecer un producto final que refleja la pa-
sién, la precisién y el compromiso de su equipo.

“Nuestra fuerza nace de nuestra historia, de
nuestra tradicion y de la capacidad de traba-
jar juntos como una gran familia. Este éxito
es de todos. Gracias por estar hoy aqui'y por
formar parte de esta gran familia que es AXO-
LIFT”, concluyé el fundador.



Maxber Group, contintia su crecimiento con la apertura
de una nueva delegacion en Sevilla, un paso estratégico
que refuerza su presencia en el sur de Espaia y consolida
su apuesta por la cercania y la atencién personalizada a
sus clientes.

La nueva sede, ubicada en una zona clave para la actividad indus-
trial y logistica, permitird a la compafifa ampliar su capacidad opera-
tiva y mejorar la cobertura de servicio en Andalucia, alineandose con
el plan de crecimiento sostenido que el grupo viene desarrollando en
los ultimos afios.

“Consideramos que Sevilla es la ubicacién idénea para potenciar nuestro
servicio en el sur de Espafia, gracias a su excelente conectividad logisti-
ca, su creciente ecosistema empresarial y tecnolégico y el talento cuali-
ficado que la ciudad concentra”, sefiala Bernardo Gémez, CEO de Max-
ber Group. “Con esta nueva delegacién seguimos fortaleciendo nuestro
compromiso con la proximidad, la calidad y la excelencia operativa que
caracteriza a Maxber.”

Por su parte, Javier Morera, Director Corporativo, destaca: “Sevilla es
una plaza histéricamente estratégica y nuestra cartera demandaba
este posicionamiento geografico para seguir creciendo de la mano de
Maxber, que con este movimiento nos sitla a la cabeza del sector es-
pecialista en elevacion.”

Con mas de dos décadas de trayectoria, Maxber Group cuenta con
delegaciones en Valladolid, Madrid, Zaragoza, Palencia, Segovia, Bur-
gos, Bilbao, Ledn y Valencia, y ahora suma Sevilla a su red nacional,
consolidandose como un referente en soluciones de maquinaria y ser-
vicios técnicos en Espafa.

Esta nueva apertura refleja la evolucion y el impulso de crecimiento
del grupo, que contintia ampliando su presencia territorial para ofre-
cer soluciones cada vez mas eficientes y adaptadas a las necesida-
des del mercado.

Juntos hasta
lo m

alto

PRESTACIONES PRODUCTIVIDAD

SEGURIDAD  CONFORT
VERSATILIDAD

FIND OUT MORE
www.dieci.com :
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Las empresas de alquiler de griias méviles cuentan ya con operadores oficialmente certificados bajo el nuevo sistema de
certificacion de personas, un avance que refuerza la profesionalizacion, la seguridad y la competitividad del sector, tras el
esfuerzo conjunto de ANAGRUAL y el Ministerio de Industria para implantar la Norma UNE 330000-6 en toda Espaia.

CARIBE DE SPERATION
A MONE

La obtencién de los primeros carnés de operador de gria movil auto-
propulsada en Espafia, a través de la via de la certificacién de personas
bajo la Norma UNE 330000-6, supone un hito esencial para la profesio-
nalizacién y modernizaciéon del sector de elevacion y alquiler de grias
moviles en el ambito nacional.

COLABORACION ENTRE ANAGRUAL Y EL MINISTERIO

La elaboracion y puesta en marcha de esta norma ha sido fruto de
una importante colaboracién entre la Agrupacion Empresarial Nacio-
nal de Alquiladores de Gruas de Servicio Publico (ANAGRUAL) vy el
Ministerio de Industria y Turismo, apoyados por la Asociacion Espafio-
la de Normalizacion (UNE), entidades certificadoras y la Entidad Na-
cional de Acreditacion (ENAC).

La Norma UNE 330000-6 define los requisitos técnicos, teéricos y
practicos para la certificacion de candidatos, abriendo por prime-
ra vez una via reconocida, rigurosa y transparente para obtener el
carné profesional de operador de gria movil en base a competen-
cias y experiencia demostrada. ANAGRUAL, como referente del
sector, lider6 el grupo de trabajo encargado del desarrollo de este
esquema, en colaboracién directa con responsables del Ministerio
y de ENAC, para asegurar la maxima objetividad y un marco na-
cional estandarizado.

IMPORTANCIA DE LA CERTIFICACION PARA EL SECTOR

La certificacién de operadores segln la Norma UNE 330000-6 repre-
senta un paso adelante para el sector de las grias moviles al garan-
tizar que los profesionales que obtienen el carné poseen una forma-
cién tedrico-practica rigurosa y reconocida oficialmente, a través de
una nueva via como es la de la certificacién de personas.
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Esto responde a una demanda histérica del sector para contar con
criterios unificados y exigentes, profesionales verdaderamente cualifi-
cados y una homologacién nacional que otorga confianza tanto a em-
presas como a clientes finales; y que hasta ahora solamente se podia
realizar a través del examen ante el érgano competente de la Admi-
nistracion.

En estos momentos hay dos entidades acreditadas y méas de cinco
centros de examen repartidos por toda Espafia.

VENTAJAS PARA LAS EMPRESAS DE ALQUILER

Para las empresas de alquiler de grias moviles en Espafia, la certifi-

cacién de personas aporta ventajas estratégicas directas:

e Permite acceder a un personal que cuente con experiencia en el
manejo de gruas moviles, optimizando la seguridad y eficiencia
operativa y reduciendo riesgos de accidentes.

e Ofrece una via agil y reconocida a nivel nacional para dotar a las em-
presas de gruistas en todo el territorio, lo que agiliza contrataciones
y expande la movilidad laboral dentro del sector.

La plena implantacién de la UNE 330000-6 y la acreditacion de en-
tidades examinadoras suponen, por tanto, un avance esencial hacia
la profesionalizacién, seguridad y competitividad del sector del alqui-
ler de grias moviles en Espafia, posicionando a las empresas para
afrontar los retos del presente y del futuro bajo estandares europeos.

Las primeras certificaciones que ya han sido emitidas por entidades
acreditadas independientes hacen prever un rapido crecimiento del
numero de operadores certificados en los préximos meses, acorde al
interés manifestado por las empresas de alquiler de grias moéviles de
toda Espafia.
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Tadano ha nombrado a Ignacio Espafiol Escudero como nuevo responsable de Tadano Espaiia, su filial de distribucion

en el mercado espaiiol.

En su nuevo cargo, sera responsable de to-
das las operaciones en Espafia y Portugal,
con el objetivo de impulsar las ventas, fortale-
cer las relaciones con los clientes y garantizar
un servicio y soporte técnico de primer nivel.

Ignacio Espafiol se incorpord a Tadano en ju-
lio de 2017, cuando la empresa alin operaba
bajo el nombre de Terex Cranes Spain, des-
empefiando el puesto de director de servicio
al cliente para el mercado ibérico.

Comenzé su carrera en el sector de maqui-
naria en 2006 como responsable de servi-
cio en Mycsa, un importante distribuidor de
equipos de manipulacion y reciclaje para las
industrias forestal y de residuos, asi como
maquinaria para canteras y mineria. Entre las
marcas que representa Mycsa se encuentran
Sennebogen, Terex y Hiab.

En 2015 se unié a Euroservicios Emsa, dis-
tribuidor de Wirtgen, donde fue nombrado

responsable de servicio para los equipos Lie-
bherr (no de grias). Tras dos afios y medio
en la compafifa, pas6 a Terex Cranes Spain,
donde ha ejercido hasta ahora como res-
ponsable de servicio al cliente para Espafa
y Portugal.

Dean Barley, director de operaciones de Ta-
dano Europa, declaro:

“El nombramiento de Ignacio refleja su de-
dicacion y orientacion al cliente. Ha demos-
trado constantemente liderazgo y experiencia
que tienen un impacto real en nuestro nego-
cio. Estoy seguro de que fortalecera nuestra
posicion en Espafia y Portugal, y continua-
ra construyendo relaciones de confianza con
nuestros clientes.”

Por su parte, Espafiol Escudero comenté:
“Es un honor asumir este nuevo cargoy con-
tribuir al crecimiento continuo de Tadano
en Espafia y Portugal. Espero trabajar con
nuestros clientes y con el equipo para seguir
construyendo sobre una base sélida y alcan-
zar juntos nuevos éxitos.”

Tadano Espafia, cuyo nombre corporativo ofi-
cial es Tadano Demag Espafia, tiene su sede
en Arganda del Rey, al sureste de Madrid.

EURDO AucTiONS

FREE INTERNET

BIDDING
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CAT 428

Proximamente en Zaragoza,
subasta en Espaia

2 y 3 de diciembre de 2025 a las 8:00am

Camino Azarbe 14, 50800 Zuera, Zaragoza, Espaia

= " -r.n..

20-21 JCB 16C-1

- eleccion

2007 Bobcat T40170

No usado 2025 Baoli KBD35
- eleccion
—~—

2011 CAT CS74

Tenemos una audiencia internacional como ningun otro subastador - consigne sus equipos ahora:

Paolo Alecci (ES) +34 6182 848 08
Cédric Mérot (FR) +33 7888 158 63

Ernesto Anton (ES) +34 6177 358 44
Stephane Cencelme (FR) +33 6220 009 94

www.euroauctions.com

Pedro de Pablo (ES) +34 6337 299 70

Oficina de Zaragoza (ES) +34 8766 700 33




Haulotte amplia su gama Pulseo
con una plataforma de tijera todoterreno
eléctrica de 21 metros

En respuesta a los desafios de la descarbonizacién y a la evolucion de los proyectos de construccion en altura, Haulotte
amplia su reconocida gama PULSEO con los nuevos modelos HS21 Ey HS21 E PRO, dos plataformas de tijera todoterreno
100 % eléctricas que combinan potencia, precision y durabilidad, alcanzando una altura de trabajo de hasta 21 metros.

UN NUEVO NIVEL
DE RENDIMIENTO

Con una altura de trabajo de 21 metros,
equivalente a seis plantas, una capacidad
de carga de 750 kg (4 personas) y posibili-
dad de desplazarse a altura maxima sin res-
tricciones de carga, la HS21 E abre nuevas
posibilidades en obra. Su amplia platafor-
ma, extensible hasta 7,50 metros, ofrece un
espacio de trabajo 6ptimo, ideal para aplica-
ciones exigentes.

Equipada con un motor 100 % eléctrico,
la HS21 E puede usarse tanto en interiores
como en exteriores, ofreciendo un funcio-
namiento silencioso y sin emisiones conta-
minantes. Sus baterias de iones de litio sin
mantenimiento garantizan una carga rapida y
una vida util de hasta 10 afios. Ademas, para
maximizar su autonomia en obras aisladas,
es compatible con el Range Extender, un ge-
nerador extraible e intercambiable con el res-
to de las maquinas PULSEO*.
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MANIOBRABILIDAD SENCILLA
Y PRODUCTIVIDAD MAXIMA

La HS21 E ofrece una experiencia de con-
duccién intuitiva y fluida. Los movimientos
son rapidos y precisos, permitiendo al opera-
rio concentrarse en la tarea. Dispone de tres
modos de direccion:

e 2 ruedas directrices para maniobras estan-
dar.

e 4 ruedas directrices para movimientos
complejos, reduciendo considerablemente
el radio de giro.

e Modo “cangrejo” para desplazamientos la-
terales, ideal para trabajar cerca de pare-
des o estructuras.

Para facilitar las maniobras, especialmen-
te durante la carga y descarga, incorpora un
sistema automatico de alineacioén de las rue-
das traseras, que asegura un desplazamiento
recto cuando se requiere precision.

EXPERIENCIA DE USO
CONECTADA E INTUITIVA

La HS21 E estrena un nuevo panel de con-
trol superior con pantalla integrada, disefia-
do para colocar al operador en el centro de la
experiencia de conduccion. Este panel actia
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[oren o]
. Ver video d

como un auténtico copiloto: guia paso a paso
al usuario, minimiza los errores de manejo y
reduce el tiempo de inactividad innecesario.
La interfaz muestra informacion clave del es-
tado de la maquina en tiempo real y se adap-
ta automaticamente a las opciones instala-
das. En caso de alertas (sobrecarga, bateria
baja, etc.), el operario recibe instrucciones
visuales claras, con pictogramas facilmente
comprensibles sin importar el idioma.

Este sistema refuerza la autonomia del ope-
rador, evita llamadas innecesarias al servicio
técnico y eleva el estandar de ergonomia y
confort de conduccién, optimizando la inte-
raccion entre la maquina y el usuario.

EQUIPAMIENTO ORIENTADO
A LA SEGURIDAD
Y PRODUCTIVIDAD

Plataforma amplia y modular

Con una superficie de trabajo de 7,50 me-
tros, extensiones dobles y una capacidad de
750 kg, permite trabajar comodamente hasta
a cuatro personas con su equipamiento. Las
barandillas abatibles se pliegan en menos de
dos minutos (solo ocho pasadores), y el sue-
lo modular de aluminio facilita el reemplazo
rapido de paneles dafados.

Entre los accesorios disponibles destacan el
soporte central para tubos y el rack de ma-
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teriales, que facilitan el transporte de cargas
voluminosas como tuberias o paneles.

Baterias de iones de litio de larga du-
racion

De conformidad con la norma IEC62619,
ofrecen una vida (til de hasta 10 afios, con
recargas parciales o rapidas sin necesi-
dad de ciclos completos. Estan cubiertas
por una garantia Haulotte de 5 afios, no re-
quieren mantenimiento y disponen de sis-
tema de calefaccion integrado, lo que ga-
rantiza un rendimiento éptimo incluso en
climas frios.

Haulotte Activ’'Lighting System

Sistema de iluminacion disefiado para opera-
ciones seguras de carga y descarga, con lu-
ces dispuestas estratégicamente para evitar
deslumbramientos.

CAPACIDADES TODOTERRENO
SIN CONCESIONES

Gracias a su traccion en las cuatro ruedas y
transmision por ejes, la HS21 E ofrece una exce-
lente adherencia en terrenos irregulares. Puede
afrontar pendientes de hasta 38 % y mantener
un rendimiento constante incluso en entornos
exigentes gracias al bloqueo del diferencial.

MANTENIMIENTO SIMPLIFICADO

Robusta, fiable y de mantenimiento sencillo,
la HS21 E integra componentes de alta ca-
lidad probados en condiciones extremas, lo
que se traduce en mayor vida Util y costes
controlados de propiedad (TCO).

Con soluciones como Activ'Screen, Haulotte
Diag y SHERPAL, los usuarios disponen de to-
das las herramientas necesarias para el segui-
miento eficiente y mantenimiento optimizado.

e Activ’Screen, integrado en la méaquina, da
acceso inmediato a datos clave, alertas, re-
gistros de mantenimiento y diagndsticos
avanzados.

e SHERPAL, la solucién telematica de Hau-
lotte, permite la monitorizacion remota en
tiempo real del estado, uso y necesidades
de mantenimiento, optimizando la gestion
de flotas.

UNA GAMA PULSEO
EN CONSTANTE EXPANSION

Con la llegada del nuevo modelo de 21 me-
tros, la gama de tijeras todoterreno eléctricas
PULSEOQ abarca ahora tres alturas de trabajo:
15, 18 y 21 metros.

Esta oferta completa responde a las necesi-
dades de los proyectos que requieren altura,
autonomia y respeto medioambiental, mante-
niendo el rendimiento silencioso y sin emisio-
nes que caracteriza a la Generacion PULSEQO.

Con la gama PULSEO, Haulotte construye la
obra del futuro: silenciosa, eficiente y mas
sostenible.
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MOV.- ;Como describirias el balance 2025
de Euroyen en Espaiia y Portugal en térmi-
nos de ventas, margen y mix de producto,
comparado con el ano anterior?

2025 ha sido un afio muy bueno para EU-
ROYEN, tanto en Espafia, como en Portugal.
Hemos tenido un crecimiento de més del
12% sobre el afio anterior, que ya habia sido
un ejercicio excelente. Creo que en general,
ha sido un afio bueno, para el mercado.

MOV.- ;Cuales fueron los principales mo-
tores de crecimiento este aio? ;Qué secto-
res han impulsado mas las ventas (logisti-
ca, industria, retail, construccion...)?
Tengo la sensacion de que todos los secto-
res han crecido, sin poder destacar uno en
particular: Logistica, alimentacion, automo-
cién, construccioén, agricultura, han tenido
una fuerte demanda de equipos, durante
este afio 2025.

MOV.- ;Qué segmentos de capacidad o al-
tura han tenido mejor comportamiento y
cuales han mostrado una ralentizacion?
Hemos notado un crecimiento en la deman-
da de equipos eléctricos de mas capaci-
dad (4.000, 5.000 kg., etc.), y una bajada
en el consumo de estos mismos elementos
en diesel.

MOV.- ;Como ha evolucionado la demanda
de equipos eléctricos frente a los térmicos
y qué peso tiene ya la gama de litio dentro
del total de ventas?

No descubro nada nuevo, diciendo que las
carretillas eléctricas son las mas demanda-
das, en deterioro de las diesel, por la evo-
lucion de la sociedad en general, y de la
automocién en particular. Dentro de las ma-
quinas eléctricas, las carretillas con bateria
de litio suponen ya un 80% en nuestras ven-
tas, con un incremento constante en la cuo-
ta de mercado.
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ENTREVISTA

JAVIER BAEZ

DIRECTOR COMERCIAL DE EUROYEN

MOV.- ;Qué indicadores destacarias en el
area de postventa: Tiempos de respuesta,
satisfaccion del cliente o ratios de repara-
cion en primera visita?

Es un elemento esencial en nuestra organi-
zacion, el departamento post-venta. Yo digo
siempre lo mismo, “la primera maquina la
vende el comercial, la segunda el servicio”.
Sin servicio estds muerto. En una sociedad
cada vez mas exigente, tienes que tener una
respuesta rapida y eficaz, en la solucién de los
problemas. En EUROYEN hacemos especial
hincapié, en el reforzamiento de las areas tan-
to de recambios, como de post-venta.

MOV.- ;Como esta estructurado actual-
mente el equipo comercial de Euroyen en
Espaia y Portugal? ;Cuantas personas lo
componen y cOmo se reparten por zonas o
lineas de producto?

Tenemos dividido el territorio en areas geo-
gréficas, con delegados-responsables de
cada zona, para tener una relacion cercanay
rapida con nuestros clientes.

MOV.- ; Qué papel juegan los distribuidores
y partners locales en vuestra red comer-
cial y qué novedades habra en 2026 en este
sentido?

Nuestros colaboradores son la parte esencial
de nuestro negocio, porque son en los que
nos apoyamos, para poder acceder al merca-
do con nuestros productos EUROYEN. Para
el afio 2026, queremos establecer puntos es-
tratégicos de colaboracién, con el programa
OFFICIAL AREA PARTNER EUROYEN, para
reforzar nuestra presencia en las diversas zo-

nas, apoyandonos en empresas locales, que
nos dan una mejor atencién a las maquinas
y a los clientes.

MOV.- ;Qué sectores o territorios vais a
priorizar dentro del plan comercial 2026?
Queremos tener una mayor y mejor repre-
sentaciéon en el sector industrial, especial-
mente con equipos de interior, donde ahora
estamos muy poco introducidos, y tenemos
un margen de mejora muy amplio.

MOV.- En cuanto a producto, ;qué nove-
dades de la gama eléctrica de litio habéis

Equipo comercial
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Presente y futuro Euroyen

consolidado este aio especialmente orien-
tadas al alquiler sin operador?

Este afio, uno de nuestros productos estre-
lla, ha sido la carretilla de litio EUROYEN
FB25Li. Estamos viendo que la evolucion
en la demanda de equipos de Litio, se esta
extendiendo a otros equipos eléctricos, tra-
dicionales de las baterias de acido/plomo,
como las “tricilo”, maquinas de 1.500 kg.. 4
ruedas, etc.

MOV.- ;Como avanza el desarrollo de so-
luciones automatizadas como los AGV o el
telehandler eléctrico? ;Habéis realizado
ya pruebas piloto con clientes?

En fabrica ya tienen prototipos de varios mo-
delos en AGY, y esperamos que durante el
ejercicio 2026, podamos estar en condicio-
nes de comercializarlos en nuestro mercado.

MOV.- ;En qué punto se encuentra la in-
vestigacion sobre propulsion por hidro-
geno y qué papel podria tener dentro de
vuestra estrategia a medio plazo?

Por ahora lo vemos en un futuro muy leja-
no, y como yo soy del Atleti...."partido a par-
tido”. Vamos a desarrollar el Litio, que aca-
ba de llegar, y luego vamos viendo, qué tipo
de energias se pueden utilizar, para mejor el
rendimiento de las mismas, siendo respetuo-
sos con el medio ambiente.

MOV.- ;Qué mejoras aporta el nuevo sis-
tema telematico de diagnosis remota en
términos de mantenimiento predictivo o
reduccion de averias?

Este nuevo sistema, permite tener parame-
trizada la maquina desde la distancia, y ha-

Equipo recambios

te en herramientas nuevas, como el IA, para
poder tener un stock racional, tanto en pie-
zas como en maquinas. No es facil, pero lu-
chamos por conseguirlo.

MOV.- Has mencionado en otras ocasiones
la importancia de humanizar la relacion
con el cliente. ;Como se traduce eso en
vuestro dia a dia comercial y de servicio?
Tratamos de humanizar las relaciones profe-
sionales, tratando de empatizar con nuestros
clientes, conociendo de primera mano, sus
inquietudes, proyectos e ilusiones, para tra-
tar de formar parte de ellos, y acompafarlos
en su viaje personal/profesional.

L A

Equipo administrativo

cer un seguimiento de la misma, para llevar
un mejor control de mantenimiento y repa-
racion.

MOV.- Los plazos de entrega siempre son
un reto. ; Como se encuentran actualmente
y qué medidas habéis tomado para acortar
los tiempos de suministro?

No se si afortunada o desgraciadamente,
este afio hemos tenido que rehacer la pro-
gramacion de compras, hasta en 3 ocasio-
nes, por la inesperada fuerza de la deman-
da, que nos ha ocasionado algunas roturas
de stock. Ahora tenemos una programa-
cion al alza, para evitar retrasos innecesa-
rios, en los modelos mas populares y con-
sumidos.

MOV.- ; Como gestionais el stock estratégi-
co de maquinas y recambios para garanti-
zar la disponibilidad en momentos de alta
demanda?

Nos apoyamos en el histérico, y ultimamen-

MOV.- ;Podrias compartir algun caso de
éxito de clientes que hayan pasado del
diésel a las soluciones eléctricas de litio, y
qué beneficios han obtenido?

Tenemos un cliente con una flota de ma-
quinas de alquiler, de mas de 40 unidades,
donde hasta un poco antes de la pandemia,
todas eran diesel. Habia muchisimas resis-
tencias al tema eléctrico, y a base de insis-
tir y trabajar conseguimos que probasen con
una carretilla de litio. A dia de hoy, el 80%
de la flota es litio, y el proyecto es que se-
gun vayan venciendo los contratos, cambiar
todas las maquinas a litio. Estan encantados,
y ahora no quieren saber nada de motores
de combustion.

MOV.- ;Qué programas de mantenimiento
preventivo o contratos de servicio estan
teniendo mejor acogida entre los clientes?
En el tema de contratos de mantenimiento,
hacemos un “traje a medida” al cliente. Ve-
mos sus necesidades y caracteristica de tra-
bajo, y en funcién de esto, preparamos un
programa de mantenimiento personalizado,
que se ajuste a su problematica.

MOV.- Desde tu experiencia, ;cuales son las
principales tendencias de compra que estais
observando en 2025 (electrificacion, renting
operativo, conectividad, seguridad...)?

A la hora de hacer la compra, EUROYEN, tra-
ta de dotar a los clientes que asi lo quieran,
diversas férmulas de financiacién, que les
haga mas cémoda y facil, la compra de los
equipos. Vemos que la evolucién del merca-
do, sigue esta tendencia de la financiacion, a
través de entidades de crédito externas.

MOV.- ;Como se posiciona Euroyen frente
a la competencia en aspectos como la rela-
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cion calidad-precio, la atencion postventay
la digitalizacion de los equipos?
Afortunadamente, tenemos una competen-
cia realmente profesional, que nos obliga a
exigirnos a nosotros mismos, y nos saca lo
mejor de nosotros. Estamos en un ratio de re-
lacion calidad/precio muy competitivo, como
lo demuestra nuestro constante incremento
de ventas, y nuestra mayor presencia en el
mercado. La atencion post-venta y la digitali-
zacion, son factores que ayudan a esta subi-
da de nuestros volimenes de actividad.

MOV.- ;Qué normativas o requisitos téc-
nicos recientes han tenido mayor impacto
en vuestro catalogo o en las demandas del
mercado?

Desde hace afios tenemos la Certificacion de
calidad I1SO 9001, y la certificacion del Mi-
nisterio de Industria UCA, para la matricula-
cion de equipos de manutencién EUROYEN.
En ambos casos pasamos controles anuales,
para garantizar la idoneidad de nuestros sis-
temas de gestion y trabajo.

MOV.- A nivel de ferias y evento, ; en donde os
veremos proximamente? ; Iréis a Smopyc?

Tratamos de estar presentes en cuantos cer-
tamenes de nuestro sector se celebran en
Espafia y Portugal (Smopyc, SIL, Fercam, To-
rrePacheco, etc.), y en las asociaciones de

Equipo tecnico
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Revisando maquinas

empresarios mas representativas del merca-
do, tales como AECE, ASEAMAC y ANAPAT,
para tratar de conocer de primera mano, la
evolucién y problemaética del sector.

MOV.- ;Qué mensajes o argumentos son
los que mejor funcionan cuando os dirigis
aempresas de alquiler frente a clientes in-
dustriales o logisticos?

El mensaje viene a ser el mismo para todos:

servicio, profesionalidad, solucién rapida y
eficaz de problemas, gama de productos,
calidad, experiencia, ilusién, apasionamien-
to en lo que se hace, enamorados de nues-
tro trabajo, etc., un compendio de cosas, que
transmiten a nuestros clientes, nuestro gusto
por las cosas bien hechas.

MOV.- En el plano financiero, ;como han
influido los tipos de interés o las condicio-
nes de leasing y renting en las decisiones
de compra de vuestros clientes?

La verdad es que llevamos unos afios esta-
bles en el terreno financiero, en cuanto a los
tipos, y esperemos que se mantengan asf,
porgue es muy importante, de cara a la con-
fianza del comprador, y de las evoluciones de
los precios del vendedor.

MOV.- ;Qué riesgos identificais para 2026
en relacion con el suministro, los costes
de baterias o la evolucion de la demanda,
y como pensais afrontarlos?

Siempre existen agoreros del” todo va a ir
mal”, pero creemos que el afio 2026, en
principio, va a ser parecido o similar a este,
teniendo en cuenta que la economia son ci-
clos, y antes o después, llegara un reajuste,
aunque esperemos que no sea tan cruento
como el de 2008.

|

MOV.- Para cerrar, ;cuales son las tres
grandes prioridades de Euroyen para 2026
y qué objetivos concretos os habéis marca-
do en términos de crecimiento, servicio y
cuota de mercado?

Para el 2026, en EUROYEN tenemos como
objetivos, la construccion de una nueva nave,
al lado de la que actualmente ocupamos, que
también queremos modernizar. Esto pensa-
mos redundara en un mayor crecimiento, tan-
to en ventas, como en servicio, lo que nos lle-
vara a una mayor presencia en el mercado, y
por tanto, en cuota de mercado.

Quiero terminar Maca, agradeciéndote esta
entrevista, pero también la gran labor pro-
fesional que realizas, para el desarrollo de
nuestro mercado, donde eres uno de sus
puntales, por tu profesionalidad, tu fuerza, y
tu saber hacer. GRACIAS MACARENA.
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MERCA-ELEVA, una de las empresas referentes en el sector del alquiler de maquinaria y plataformas elevadoras,
consolidada en Catalufia con 6 delegaciones y 3 tiendas de maquinaria pequefia, da un paso mas en su crecimiento con
la adquisicién de FRANCISCO NUNEZ, S.A, compaiiia destacada en el mismo sector del alquiler, ubicada en la provincia
de Madrid y operativa a través de sus dos delegaciones en Alcala de Henares y Arganda del Rey.

En ambas ubicaciones cabe destacar la amplia gama de productos
de ferreterfa que ofrece FRANCISCO NUNEZ, S.A., disponibles tanto
para venta como para alquiler, complementando y enriqueciendo el
servicio integral al cliente.

Con esta incorporacién, MERCA-ELEVA refuerza su compromiso firme
de servicio, ampliando su cobertura operativa y geografica, para res-
ponder de forma agil y cercana a las necesidades de alquiler de ma-
quinaria de sus clientes, manteniendo los mismos estandares de efi-
ciencia, calidad y profesionalidad.

Sobre esta operacion la familia NUfiez destaca: “Estamos muy felices
de dejar nuestra empresa en manos del equipo de MERCA-ELEVA.
Hemos escogido esta empresa por su proyecto, solidez y experiencia.
Estamos convencidos que las sinergias entre ambas compafiias refor-
zaran los equipos para seguir creciendo de forma conjunta.”

Por su parte, Jordi Varela, CEO de MERCA-ELEVA, subraya: “Esta ad-
quisicion se enmarca dentro de nuestro plan de crecimiento sélido y
sostenible. Sin duda alguna, FRANCISCO NUNEZ, S.A. nos aporta
no solo experiencia y capacidad operativa, sino también una posicion
estratégica que nos permitird seguir creciendo y consolidando nues-
tro liderazgo en el sector. Estoy muy satisfecho de dar la bienvenida a
todo el equipo de Francisco Nufez, S.A”.

Jordi Via, Presidente y Fundador de MERCA-ELEVA, comenta: “Esta
integracion tiene para mi un valor especial. Méds allé del crecimien-
to empresarial, supone unir dos trayectorias que comparten el mismo
espiritu de trabajo, dedicacion y compromiso con el cliente. Es un or-
gullo poder contar con la experiencia y el equipo de Francisco Nufiez,
S.A, y estoy convencido de que juntos seguiremos construyendo un
proyecto sélido, cercano y con futuro. Esta alianza refuerza nuestra
apuesta por las personas, que son y seguiran siendo el motor de todo
lo que hacemos.”

En la fotografia, la familia Nufez, Jordi Via (Presidente y Fundador de Merca-Ele-
va) y Jordi Varela (CEO de Merca-Eleva)

Sobre MERCA-ELEVA

MERCA-ELEVA es una empresa familiar con mas de 25 afios de expe-
riencia en el sector del alquiler, mantenimiento, reparacién y venta de
maquinaria. Cuenta con una amplia flota que incluye plataformas ele-
vadoras, maquinaria generalista, carretillas y equipos de maquinaria
pequefia. Opera principalmente en Catalufia a través de sus 6 dele-
gaciones (4 en Barcelona, Tarragona y Girona) y 3 tiendas de maqui-
naria pequefia. Mas informacion www.mercaeleva.com

Sobre FRANCISCO NUNEZ, S.A.

FRANCISCO NUNEZ, S.A. es una empresa con méas de 35 afios de
trayectoria en el mercado de venta y alquiler de maquinaria para
construccioén, industria y jardineria, ofreciendo ademés un completo
Servicio de Post Venta. Sus operaciones se centran principalmente en
la provincia de Madrid, a través de sus 2 delegaciones donde también
ofrecen venta de productos de ferreteria.

Mas informacién www.francisconunez.es
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GSR SPA refuerza su presencia en Bélgica a traves
de una alianza estratégica con Lauwereys Bvha

GSR S.p.A., contintia ampliando su presencia en Bélgica mediante una nueva alianza estratégica con Lauwereys Bvba.
Con sede en Ranst y activa desde la década de 1990, Lauwereys aporta décadas de experiencia y profundo conocimiento

del mercado local.

GSR: SIMPLICIDAD,
SOLIDEZ Y FIABILIDAD

Las plataformas GSR son reconocidas por su
simplicidad, solidez y fiabilidad, cualidades
que reflejan una filosofia de disefio centra-
da en altos estandares de fabricacién y ren-
dimiento a largo plazo.

Los mercados del norte de Europa, cono-
cidos por sus rigurosos requisitos técnicos,
han impulsado a GSR a desarrollar solucio-
nes cada vez méas avanzadas, fortaleciendo
su experiencia técnica y consolidando sus si-
nergias dentro del sector.

Entre las principales prioridades de la
compafila destacan la reduccién de los
costes de mantenimiento y los tiempos de
inactividad, sin comprometer la eficiencia
operativa. Gracias a este enfoque, GSR
ha construido relaciones de confianza
con importantes empresas de los sectores
eléctrico, ferroviario y de telecomunicacio-
nes, asi como con destacadas compafiias
de alquiler europeas, consolidando su re-
putacién como un fabricante internacional
de referencia.

LAUWEREYS: RAICES SOLIDAS
Y ORIENTACION AL CLIENTE

Especializada en la venta y alquiler de pla-
taformas aéreas, Lauwereys ha forjado una
sélida reputacion basada en la precision, la
flexibilidad y la atencién al cliente. Su equi-
po dinamico y comprometido ha establecido
relaciones duraderas con clientes en toda la
region.

Desde julio de 2025, Lauwereys es distribui-
dor oficial de GSR, ampliando su cartera de
servicios con la venta directa y el soporte téc-
nico especializado para toda la gama de pro-
ductos GSR.

OBJETIVOS COMPARTIDOS
Y CRECIMIENTO FUTURO

A través de esta colaboracién, GSR busca re-
forzar su posicién en el mercado belga, ga-
rantizando proximidad, continuidad y exce-
lencia tanto en las ventas como en el servicio
posventa.

Este acuerdo representa un paso estratégico
que permitird a GSR ofrecer soluciones inno-
vadoras y conformes con la normativa vigen-
te, junto con un soporte técnico de alto nivel
adaptado a las necesidades locales.
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“Con Lauwereys hemos encontrado un socio
que comparte nuestros valores de fiabilidad
y compromiso con el cliente”, declar6 GSR.
“Estamos convencidos de que esta colabo-
racion nos permitird aportar ain mas valor a
nuestros clientes en Bélgica, asegurando un
servicio de asesoramiento profesional y un
sélido y continuo soporte posventa.”

LA PRIMERA ENTREGA:
EL MODELO B220TJ

El primer paso concreto de esta colaboracion
es la entrega del GSR B220TJ, un modelo
elegido por Lauwereys por su alto rendimien-
to y versatilidad operativa.

El B220TJ ofrece un alcance lateral de has-
ta 14 metros y una capacidad maxima de la
cesta de 250 kg, combinando un brazo tele-
scopico con un JIB de 2,4 metros y una ces-
ta de fondo plano. Esta configuracién permi-
te maniobras agiles para superar obstaculos

y posicionar la cesta en lugares de dificil ac-
ceso, incluso con el brazo principal en posi-
cion negativa.

Montada sobre un camién de 3,5 tonela-
das, la plataforma puede utilizarse en prac-
ticamente cualquier entorno, mientras que
el sistema de estabilizacion variable total con
cuatro estabilizadores verticales permite op-
timizar el equilibrio entre espacio ocupado y
prestaciones.

Este modelo concentra toda la calidad, inno-
vacion y fiabilidad caracteristicas de GSR, lo
que lo convierte en una solucién ideal para
multiples aplicaciones y tipos de usuarios.
Lauwereys ha decidido introducir este modelo
en el mercado con el fin de diferenciarse de la
oferta predominante de plataformas telescépi-
cas convencionales. La configuracién con JIB
ofrece mayor flexibilidad operativa, ampliando
las posibilidades de uso y aportando un va-
lor afiadido significativo a los usuarios finales.
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Haulotte Iherica refuerza su compromiso

Haulotte Ibérica anuncia la incorporacion de Luis Fernandez como nuevo Service Manager, reforzando asi uno de los
pilares estratégicos de la compaiiia: su compromiso con ofrecer un servicio de primer nivel y garantizar la maxima

satisfaccion de los clientes.

Con una sélida trayectoria profesional en
el sector de las plataformas elevadoras,
Luis Fernandez regresa a Haulotte tras
una etapa en la que ha podido ampliar su
vision del mercado desde distintas pers-
pectivas. Su experiencia y conocimien-
to técnico aportardn un importante valor
afladido a la filial ibérica del grupo fran-
cés, consolidando su apuesta por la ex-
celencia operativa y la proximidad con el
cliente.

El nuevo Service Manager asumira la res-
ponsabilidad de seguir impulsando solucio-
nes agiles y un soporte técnico de calidad,

asegurando que los usuarios de equipos
Haulotte cuenten con la mejor asistencia en
todo momento.

Desde la compania destacan que esta incor-
poracion reafirma su filosofia basada en la in-
novacion, la seguridad y la cercania, tres va-
lores fundamentales en la estrategia global
de Haulotte.

Con esta nueva etapa, Haulotte Ibérica con-
tinva fortaleciendo su estructura de servicio
para “seguir subiendo juntos” con sus part-
ners y clientes.

HS21E & E PRO
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JEFES DE TALLER
LOXAMHUNE

AVILA

Constancia, innovacion y equipo
como pilares del éxito

La reunion anual de Jefes de Taller de LoxamHune se ha convertido en una cita
ineludible para los responsables técnicos de la compaiiia. Este afio, la ciudad
de Avila fue el escenario elegido para acoger un encuentro que, mas alla de los
talleres y ponencias, puso en valor tres palabras que resumen a la perfeccion el
ADN de la empresa: Constancia, Innovacién y Equipo.

3@
Ver video %
[=]
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Con una actividad de Masterchef como colofén de la reunién los je-
fes de taller compartieron durante dos dias experiencias, inquietudes,
avances, innovaciones, resoluciéon de problemas, crecimiento profe-
sional y personal y amistad.

Los jefes de taller son los que estén dia a dia lidiando con la actividad
frenética que supone tener taller y maquinas al dia, prevenir acciden-
tes y estar a cargo de los mecéanicos. Son los que reparten el juego
para que las maquinas estén a punto para ser alquiladas. Es de agra-
decer que desde direccién tengan en cuenta sus inquietudes, su vi-
sién y que claramente expresen las dificultades a las que se enfrentan
en su dia a dia para que se vayan resolviendo esos casos.

La compafiia sigue invirtiendo no sélo a nivel técnico en equipos de
diagnosis Jaltest y sistemas de geolocalizacion como Trackunit, sino
que pondran en marcha un portal especifico para técnicos, para com-
partir ese conocimiento y resolver dudas.

Ademas, LoxamHune en 2026 continuara con su plan de inversion en
maquinaria para seguir renovando el parque.
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UNA CITA PARA COMPARTIR,
APRENDER Y CRECER

El encuentro arrancé con una comida de con-
fraternizacion que sirvié como punto de par-
tida para unos dias de trabajo intenso, inter-
cambio de experiencias y vision de futuro.

Durante la jornada, se desarrollaron cinco ta-
lleres practicos, donde los jefes de taller pu-
dieron conocer de primera mano las noveda-
des técnicas y operativas que LoxamHune
estd implementando para seguir elevando el
nivel de servicio en todas sus delegaciones.

FORMACION, PROMOCION
INTERNA Y MEJORA CONTINUA:
TRES EJES FUNDAMENTALES

La compafia quiso destacar una vez mas
su apuesta firme por la formacion continua,
el desarrollo interno y la promocién del ta-
lento propio. No en vano, durante el en-
cuentro se dio la bienvenida a 18 nuevas
incorporaciones en el &rea técnica, profe-
sionales con experiencia y compromiso que
llegan para reforzar el crecimiento sosteni-
do de la empresa.

LA COMPANIA SIGUE INVIRTIENDO NO SOLO A NIVEL TECNICO
EN EQUIPOS DE DIAGNOSIS JALTEST Y SISTEMAS DE
GEOLOCALIZACION COMO TRACKUNIT, SINO QUE PONDRAN
EN MARCHA UN PORTAL ESPECIFICO PARA TECNICOS, PARA
COMPARTIR ESE CONOCIMIENTO Y RESOLVER DUDAS.

Ademés, se anunciaron nuevas promociones
internas a jefes de taller, un ejemplo més de
como LoxamHune impulsa el desarrollo de
sus empleados, ofreciéndoles planes de ca-
rrera y formacién técnica que permiten evo-
lucionar dentro de la organizacion.
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SOMOS UNA EMPRESA DE SERVICIOS, PERO
TAMBIEN DE PERSONAS. NOS GUSTA DECIR
QUE SOMOS EL APPLE DEL SECTOR, PORQUE
CUIDAMOS CADA DETALLE, CADA PROCESO, Y
SIEMPRE TRABAJAMOS POR SER LOS MEJORES
SIN NECESITAR RECONOCIMIENTOS EXTERNOS

Luis Angel Salas, CEO de LoxamHune

S
DE LOXAMHUN

Detras de este foro técnico esta el impulso de
Paco Rodriguez, director de Compras y Téc-
nico, quien afo tras afio se erige como el au-
téntico motor de estas reuniones. Su vision
clara, su compromiso con la mejora continua

y su cercanfa con los equipos lo convierten
en un referente dentro de LoxamHune.

“Siempre empuja a los técnicos a ser mejo-
res, a desarrollarse y a crecer dentro de la
empresa”, apuntaban algunos de los técni-
cos. Su filosoffa es clara: formar, apoyar, lu-
char por cero accidentes y compartir conoci-
miento para que cada jefe de taller pueda ser
un lider en su delegacion.

El soporte técnico y humano que los equipos
de taller ofrecen a las distintas delegaciones
fue uno de los puntos mas valorados. La movi-
lidad interna y el intercambio de experiencias
entre centros se han convertido en herramien-
tas esenciales para fortalecer el aprendizaje
conjunto y la cohesién del equipo.

Mostré cifras que demuestran como los
avances tecnolégicos en los que la compa-
fifa esté invirtiendo revierten en ahorro a nivel
técnico y como ese es el camino.

Anuncié con orgullo que en 2026 se conti-
nuara con el plan de inversion en maquina-
ria para renovar el parque y recibir nuevas
maquinas que sustituyan a las de mas edad.

Y ESPIRITU PARTICIPATIVO
El foro se estructuré en cuatro sesiones técni-
cas y un taller especifico de seguridad, don-
de se abordaron temas clave como:
e Las funciones del jefe de taller y su evolu-

cién en la empresa.
e E|l uso avanzado de herramientas como
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Trackunit o Jaltest, que permiten mejorar la
gestion de flotas y el diagnéstico de averias

¢ | a implantacién de nuevos procesos técni-
cos y la evaluacién de su eficacia.

e |a importancia de la seguridad en el tra-
bajo, analizando las medidas implantadas
y las que deben reforzarse para garantizar
un entorno de trabajo seguro y eficiente.

Cada taller tuvo tres responsables que guia-
ron el debate, impulsando la participacion
activa de todos los asistentes y recogiendo
conclusiones que servirdn como hoja de ruta
para las futuras acciones del area técnica.

UNA VISION CLARA DE FUTURO

Durante el acto, Luis Angel Salas, CEO de
LoxamHune, compartié una inspiradora in-
tervencion sobre la evolucion de la figura del
jefe de taller y los retos de la empresa en un
entorno cambiante.

“Un jefe de taller hoy se parece muy poco
al de 2007. Las maquinas han cambiado, la
tecnologia ha cambiado y también lo ha he-
cho la forma de relacionarnos y liderar. La
nostalgia no es el camino: hay que mirar ha-
cla adelante”, sefialé.

Salas recordd que la compafiia lleva mas de
una década mejorando de forma constante:

“Desde 2014 hemos crecido en resultados,
en parque, en condiciones laborales y en se-
guridad. En los dltimos tres afios hemos al-
canzado récords histéricos, con un 81% del
parque alquilado y una paga extra que refleja
el esfuerzo colectivo. En 2026 no sera distin-
to: seguiremos mejorando rentabilidad, par-

LA COMPANIA QUISO DESTACAR UNA VEZ MAS SU APUESTA
FIRME POR LA FORMACION CONTINUA, EL DESARROLLO
INTERNO Y LA PROMOCION DEL TALENTO PROPIO. NO EN VANO,
DURANTE EL ENCUENTRO SE DIO LA BIENVENIDA A 18 NUEVAS

INCORPORACIONES EN EL AREA TECNICA, PROFESIONALES
CON EXPERIENCIA Y COMPROMISO QUE LLEGAN PARA REFORZAR
EL CRECIMIENTO SOSTENIDO DE LA EMPRESA.
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que, seguridad y bienestar de nuestros em-
pleados”.

Su mensaje fue contundente:

“Somos una empresa de servicios, pero tam-
bién de personas. Nos gusta decir que so-
mos el Apple del sector, porque cuidamos
cada detalle, cada proceso, y siempre traba-
Jjamos por ser los mejores sin necesitar reco-
nocimientos externos”.

UN CIERRE CON
CULTURA Y ON

El evento culminé con una visita cultural por
Avila, que sirvi6 para reforzar los lazos en-
tre los equipos tras una jornada intensa de
aprendizaje y trabajo colaborativo.

Y una competicion de Masterchef, donde los
técnicos cocinaron su propia comida, traba-
jando en equipo y demostrando que ade-
mas de saber de maquinas también saben
de buen paladar.

ADEMAS, LOXAMHUNE EN
2026 CONTINUARA CON SU
PLAN DE INVERSION EN

MAQUINARIA PARA SEGUIR
RENOVANDO EL PARQUE.

El balance no pudo ser mas positivo: una re-
uniéon donde se respiré motivacion, compa-
fierismo y orgullo de pertenencia.

Constancia, Innovacion y Equipo no son
solo palabras: son los valores que mueven
cada dia a LoxamHune y a todos los profe-
sionales que hacen posible su liderazgo en
el sector del alquiler y mantenimiento de
maquinaria.




1 ALQUILER
DE CONFIANZA

CONSTRUCCION, REFORMAS,
PINTURA; JARDINERIA,
CARPINTERIA, LIMPIEZA

900 92 86 86
www.loxamhune.com



JEFES DE TALLER

JUAN FRANCISCO MATOS JIMENEZ (JOHN)
JEFE DE TALLER DE PAMPLONA

Llevo formando parte de LoxamHune desde julio de 2008, y puedo decir con orgullo que ha sido un viaje profesional lleno de aprendi-
zaje, crecimiento y grandes personas. Empecé como checking, pasé por mecanico SAT durante casi una década, luego como técnico
de taller y, finalmente, desde enero de 2025, desempefio el puesto de jefe de taller en la base de Pamplona.

Lo que mas valoro de LoxamHune es su gran equipo humano y el espiritu de colaboracién que existe en todas las areas. Siempre he
sentido el apoyo tanto de mis compaferos como de la direccion, lo que hace que el trabajo diario sea mas llevadero y motivador.

A lo largo de estos afos, la empresa me ha ofrecido numerosas oportunidades de formacion y desarrollo, especialmente en el ambito
de la maquinaria de elevacion y grandes alturas, lo que me ha permitido seguir creciendo profesionalmente y mantenerme al dia en un
sector en constante evolucion.

Destaco, sobre todo, que LoxamHune es una empresa que confia en su gente, que reconoce el esfuerzo y ofrece reales oportunidades
de crecimiento a quienes tenemos pasion por la maquinaria y el trabajo bien hecho.

Por todo ello, me siento orgulloso y agradecido de pertenecer a esta gran familia, en la que cada dia se aprende algo nuevo y donde el
compafierismo y la profesionalidad son la base de todo.

TRAYECTORIA PROFESIONAL EN LOXAMHUNE
Mi incorporacién a LoxamHune tuvo lugar en julio de 2008, iniciando asi una trayectoria profesional de méas de quince afios dentro del grupo.

Comencé desempefiandome como checking, puesto en el que adquiri una visién global del funcionamiento de la empresa y del control
de maquinaria. Tras un par de afios, asumi nuevas responsabilidades al pasar a ocupar el cargo de mecanico SAT (Servicio de Asisten-
cia Técnica), funcion que desarrollé durante aproximadamente diez afios. En este periodo, me especialicé en el mantenimiento, diag-
nostico y reparacion de maquinaria de elevacion y equipos de gran altura, participando activamente en formaciones técnicas orienta-
das a la mejora continua y la seguridad.

Posteriormente, pasé a desempefiar el puesto de técnico de taller, ejerciendo como segundo al mando, brindando asistencia técnica
a los mecanicos SAT y asumiendo la reparacién de averias complejas. Esta etapa me permitié fortalecer mis habilidades de liderazgo,
coordinacion de equipos y gestion técnica del taller.

En mayo de 2024, asumi temporalmente el puesto de jefe de taller en la base de Ledn, donde permaneci durante ocho meses. A par-
tir del 7 de enero de 2025, regresé a Pamplona para continuar desarrollando mi carrera profesional como jefe de taller de la base de
Pamplona, funciéon que actualmente desempefio.

Antes de mi incorporacion a LoxamHune, completé un Grado Superior en Electrénica y un Grado Medio en Electricidad. Ya en Espafa,
cursé estudios de Electromecanica de Automocion, lo que me permitié adentrarme en el mundo de la maquinaria industrial en 2008.

A lo largo de todos estos afios, he tenido la oportunidad de participar en multiples programas de formacién técnica y de especializacion,
especialmente centrados en maquinaria de elevacion y equipos de grandes alturas.

JON LOZANO
JEFE DE TALLER DE VITORIA

En mi opinion, LoxamHune es una empresa que esta constantemente apoyando el crecimiento interno de sus traba-
jadores. En mi caso comencé con un contrato de practicas, posteriormente pasé a mecanico y actualmente me en-
cuentro desarrollando el puesto de jefe de taller. Casos como el mio también los hemos podido ver en otros compa-
fieros de la base, como, por ejemplo, la delegada.

Sobre el evento de JJTT me parece que promueve y mejora la relacion entre compafieros, por lo que se favorece el
trabajo en equipo, no solo con los compafieros de tu base sino también con compafieros de otras delegaciones, con-
siguiendo de esta manera que la gente se brinde con mayor facilidad a dar soporte a otras bases en caso de nece-
sidad y muchas otras situaciones donde se requiere el trabajo en equipo entre las diferentes bases de LoxamHune.
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LUIS MIGUEL VECI
JEFE DE TALLER SANTANDER

Voy para 3 afios en la empresa, empecé como mecanico SAT, actualmente después de hacer un plan de desarrollo dentro
de la empresa, ocupo el puesto de jefe de taller de la delegacion de Santander.

Estoy contento dentro de la empresa por varios motivos:
-El ambiente laboral es muy bueno. Fomentamos bastante el trabajo en equipo, si eso se cumple, como es el caso, se esta
muy a gusto en el trabajo.

-Otra cosa que valoro muy positivamente es la posibilidad de recibir formaciones propias de las marcas con las que traba-
jamos, lo cual nos ayuda mucho en el dia a dia. Ademas de disponer de las herramientas con las Gltimas tecnologias del
mercado, ya que la empresa también apuesta mucho por la digitalizacion y tecnologia.

-En esta empresa las oportunidades de desarrollo y crecimiento son reales, mi caso sirve de ejemplo, siempre que demues-
tres una valia y un compromiso. Tampoco te van a regalar nada si tu no cumples.

-Tenemos dentro de la empresa una red técnica muy fuerte y consolidada, por lo que es un gran beneficio para diversas oca-
siones que se necesite soporte. Esto es un punto muy fuerte de esta empresa, ya que se invierte bastante en la rama técnica.

-Los eventos que se realizan a lo largo del afio también lo valoro muy positivo, ya que nos ponemos todos los compafieros
cara y se fomenta la cercania entre los compafieros, lo que hace que las relaciones sean mucho mejores en todos los ca-
s0s. En esta ocasién, hemos pasado dos jornadas en Avila, donde lo hemos pasado genial, hemos visto compaferos que
hacia casi un aflo que no veiamos, hemos puesto cara a otros que solo conociamos por teléfono y hemos conocido gen-
te que no conociamos.

Dentro de las dos jornadas, hemos disfrutado de la buena comida avilefia, hemos hecho presentaciones por equipos para
transmitir a la empresa las necesidades que los jefes de taller detectamos en los talleres, de las cuales algunas se cumpli-
ran en el corto-medio plazo, seguro.

También hemos hecho una visita guiada por la ciudad en la cual nos han explicado las cosas interesantes de Avila y sus
personajes célebres. Y por Ultimo, hemos hecho una actividad team-building en la cual nos han asignado grupos y hemos
trabajado en equipo para cocinar la comida que después nos tocaba comer, aunque teniamos catering de ayuda y un cor-
tador de jamon, por si no se nos daba del todo bien jeje.

En cuanto a mi vision general es un trabajo que a veces te da muchos quebraderos de cabeza, pero a la vez es muy satis-
factorio, ya que al final te enfrentas a una maquina, en muchas ocasiones solo y en mitad de la nada, que esta averiada y
eres tU el que haces que la maquina vuelva a estar operativa, al menos para mi, cuando la maquina esta reparada me ge-
nera una gran satisfaccion, como todos los trabajos también tiene sus cosas menos buenas, pero en la balanza, las bue-
nas superan con creces a las menos buenas y eso es lo importante.

VICENTE LOPEZ
JEFE DE TALLER SEVILLA

La verdad es que estoy muy contento en LoxamHune porque me siento parte de un
equipo en el que se valora el trabajo bien hecho y el compafierismo. Lo que mas apre-
cio es el buen ambiente que tenemos y la confianza que la empresa deposita en noso-
tros para sacar adelante cada proyecto. Es muy motivador el ver la posibilidad de cre-
cer dentro de la mejor empresa del sector para todo el mundo.

También destaco las oportunidades de crecimiento que ofrece LoxamHune. Siempre
hay posibilidades de aprender, asumir nuevas responsabilidades y seguir desarrollan-
dome profesionalmente, algo que valoro mucho. Te das cuenta de la importancia que
es el trabajo en equipo, en primer lugar, por parte de mis responsables que hacen po-
sible que podamos seguir creciendo, y en segundo lugar por la importancia de los co-
laboradores, ya que hacen posible que el crecimiento se llegue a hacer efectivo.

En general, me siento satisfecho con mi trabajo y con el camino que estoy recorrien-
do dentro de la empresa.
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NOTICIAS DEL SECTOR

Movicarga visita Ia fabrica de Platiorm Basket:
excelencia, precision y futuro eléctrico

N
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El pasado 24 de octubre, Platform Basket abri6 las puertas de su mo-
derna planta de produccién en Poviglio (Reggio Emilia) para acoger
un evento muy especial, enmarcado dentro de la celebracion de los
20 afos de la marca y del 50° aniversario de TMC, la empresa ma-
triz. Movicarga estuvo presente con su enviado especial, Alex Alonso,
acompafiado por José Vicente Gracia y José Antonio Visiedo, de Cin-
termagq, distribuidor oficial de Platform Basket en Espafia.

En la fotografia, a la izda. José Vicente Gracia y José Antonio Visiedo (drcha.), de
Cintermagq, distribuidor oficial de Platform Basket en Espaiia.

El encuentro permitié conocer de primera mano los procesos de fabri-
cacion, innovacion y desarrollo que han convertido a Platform Basket
en una de las compafiias méas avanzadas del sector de la elevacion.

UNA FABRICA MODELO:
TECNOLOGIA, ORDEN Y PRECISION

Desde el inicio de la visita, qued6 patente el alto nivel organizativo y
tecnoldgico de la planta, donde cada area esta optimizada para maxi-
mizar la eficiencia y la calidad del producto final.

El recorrido comenzé en el Departamento de Soldadura, certificado
bajo la norma ISU 3834, donde los brazos mecanicos facilitan el mo-
vimiento de piezas pesadas con absoluta precision y seguridad. La
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Por Alex Alonso, enviado especial de Movicarga

guia subrayo la limpieza y el orden de las instalaciones, un reflejo del
compromiso de Platform Basket con la excelencia en la produccion.

En el Departamento de Carpinteria Metélica y en la Balanza de cha-
pa para camiones, se controla minuciosamente el metal antes de en-
trar al proceso productivo. Todo el sistema de almacenamiento esta
completamente informatizado, lo que permite el seguimiento exacto
de cada componente.

CENTRO NEURALGICO DE LA PRODUCCION

El Departamento de Corte Laser y Plegado constituye el corazén de la
fabrica. En él se manipulan hasta 125 toneladas de metal, con cha-
pas de hasta 20 metros de longitud. Dos prensas plegadoras garanti-
zan una precisién milimétrica en cada pieza, optimizando los proce-
sos para reducir tiempos y minimizar desperdicios.

El recorrido continué por el Departamento de Mecanizado, donde se
llevan a cabo los procesos de troquelado y biselado, y por el Area de
Torneado de barras, especializada en la fabricacién de ruedas para
el sector ferroviario. En el Departamento de Mandrilado, el objetivo
es evitar cualquier tipo de deformacion en las piezas, asegurando su
maxima fiabilidad estructural.

DE LA TEORIA A LA PRACTICA:
PREMONTAJE, MONTAJE Y PRUEBAS

En el Departamento de Premontaje, los técnicos miden tiempos, ana-
lizan procesos y preparan elementos esenciales como los brazos tele-
scopicos, centralitas, carros y orugas.

Posteriormente, en el Departamento de Montaje, dividido en diez zo-
nas, se ensamblan bastidores, chasis, brazos y sistemas eléctricos.
Antes de su entrega, cada méaquina pasa por una prueba final ex-
haustiva, en la que los operadores completan un testbook de trazabi-
lidad con todos los datos técnicos.

En la zona de pruebas, se ajustan los sistemas hidraulicos y los senso-
res en un entorno climatizado, lo que garantiza la estabilidad térmica
de los materiales y la precision de las mediciones durante todo el afio.

1+D Y DESARROLLO ELECTRONICO AVANZADO

El Departamento de Experimentacion — 1+D es el laboratorio donde
nacen los prototipos que posteriormente evolucionan hacia las series
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de produccion. Alli se desarrollan también las instalaciones eléctricas
y los componentes electronicos.

El Departamento de Electronica QBM, dividido en dos grupos —pro-
duccion e instalacion—, trabaja con comunicacion digital continua,
garantizando la coordinacién en tiempo real entre los equipos de in-
genieria y montaje.

En la Seccién ELMA, dedicada a las minigruas y accesorios, se con-
centra gran parte del trabajo de desarrollo, mientras que en la Seccion
de Plataformas Ferroviarias se adaptan las maquinas segun el ancho
de via y los estandares de cada pais.

ALMACENES Y CONTROL LOGISTICO

Platform Basket dispone de almacenes internos y externos: el prime-
ro destinado a materiales y repuestos, y el segundo a componentes
de gran tamafo. En él se acumula una produccién equivalente a dos
meses de trabajo.

Las piezas pintadas son tratadas por una empresa externa especia-
lizada para garantizar un acabado perfecto. Ademas, la compafiia
mantiene una estrecha colaboracion con LSA, empresa asociada del
grupo, que trabaja con acero estructural y naval, gestionando unas
25.000 toneladas al afio. Su plan de inversién para 2025 incluye un
nuevo centro logistico para ampliar existencias y reforzar su liderazgo
en la siderurgia industrial.

FIABILIDAD, FUERZA
Y ALTA TECNOLOGIA

RAISING THE STANDARDS

Platform Basket ofrece una gama inigualable de
plataformas aéreas de trabajo, reconocidas a nivel
mundial por su versatilidad, facilidad de uso y fiabilidad.

PL/TFORM

B A S K E T

Via Montessori, 1 - 42028 Poviglio (RE) ltaly
Ph. +39 0522 967666 - Fax +39 0522 967667
E-mail: info@platformbasket.com

platformbasket.com MADE IN ITALY
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NOVEDAD MUNDIAL: SPIDER 30.14,
EL FUTURO DE LAS PLATAFORMAS SOBRE ORUGAS

Durante el evento, se presentd oficialmente la nueva Spider 30.14,
una plataforma telescépica autopropulsada sobre orugas desarrolla-
da integramente por Platform Basket, capaz de alcanzar una altura de
trabajo de 30,4 metros y un alcance lateral de 13,6 metros.

La primera version, diésel “Serial 1”, iniciaré su produccién en marzo
de 2026, mientras que las versiones eléctrica e hibrida se lanzaran en
otofio del mismo afio. Con ello, la marca reafirma su compromiso con
la movilidad sostenible y la eficiencia energética.

20 ANOS DE PLATFORM BASKET Y 50 DE TMC:
UNA HISTORIA DE TALENTO Y VISION INDUSTRIAL

El evento formé parte de una gran celebracion que unié dos hitos em-
presariales: los 20 afios de Platform Basket y el medio siglo de TMC
(Torneria Meccanica e Carpenteria), empresa emblematica de la car-
pinteria metdlica de Reggio Emilia y simbolo del talento industrial de
la familia Scillia.

Durante las jornadas del 24 y 25 de octubre, méas de 2.000 invitados
recorrieron las distintas instalaciones del grupo, en una cita marcada
por la emocion, el orgullo y la admiracion hacia una historia de éxito
empresarial made in Italy.

CARMELO SCILLIA Y CARLO MOLESINI:
UNA MISMA VISION

Ellegado de Carmelo Scillia, fundador y presidente de TMC, y la direc-
cién estratégica de Carlo Molesini, director general de Platform Bas-
ket, representan la combinacion perfecta entre experiencia, innova-
cion y liderazgo.

Ambos han impulsado el crecimiento exponencial del grupo, que hoy
integra también LSE (Lamiere Speciali Emiliane), ELMA y QBM, con-
solidandose como un ecosistema industrial cohesionado, eficiente y
tecnolégicamente puntero.

Carmelo Scillia, fundador y presidente de TMC
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Carlo Molesini, histérico Director gerente de Platform Basket

TMC: MEDIO SIGLO DE INNOVACION
Y MAESTRIA TECNICA

Desde su fundacién en los afios setenta, TMC ha pasado de ser una
pequefia carpinteria a una industria moderna y tecnolégicamente
avanzada, especializada en el disefio y fabricacién de sistemas de
precision para la industria metalica.

Su evolucion sentd las bases para la creacion de Platform Basket en
2005, nacida inicialmente para fabricar las estructuras de sus propias
plataformas elevadoras tipo arafia.

PLATFORM BASKET: DE PEQUENA EMPRESA
A REFERENTE INTERNACIONAL

Cuando TMC adquirié Platform Basket, la compafifa se encontraba
en declive. Bajo la direcciéon de Carlo Molesini, inicié un proceso de
transformacion que la ha convertido en uno de los referentes euro-
peos en plataformas arafia sobre orugas (PLE).

Con una visién clara y un liderazgo cercano, Molesini ha guiado a la
empresa hacia la excelencia internacional, desarrollando gamas diésel,
hibridas y eléctricas, ademas de soluciones ferroviarias y especiales.
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NUEVAS GAMAS Y DEMOSTRACIONES TECNICAS

Durante la celebracién se exhibieron modelos embleméticos como
los Spider 15.70, 18.95 y 27.14, junto al impresionante Spider 54T
de 54 metros.

Spider 54T de 54 metros

También se presentaron las plataformas verticales Heron 10 y Heron
10 SB, y las minigruas ElIma MCX90 y PCR12.

Una de las novedades mas destacadas fue la nueva linea de transpor-
tadores eléctricos sobre orugas CR15, CR30 y CR30-H, con baterias
modulares y capacidad de carga de entre 1,5y 3 toneladas.

Transportadores eléctricos sobre orugas CR15, CR30

ORGULLO LOCAL Y RECONOCIMIENTO INSTITUCIONAL

El alcalde de Poviglio, Filippo Ferrari, definié a Platform Basket como
“una excelencia del made in Italy, orgullo del territorio y ejemplo de
comunidad”, destacando su contribucién a la formacion, la seguridad
y la estabilidad laboraldel entorno.

MAS ALLA DE LA TECNOLOGIA: EL VALOR HUMANO

Por encima de la innovacion, lo que mas destacé en el evento fue el
legado humano y familiar de la familia Scillia: una filosofia basada en
el humanismo del trabajo, que combina excelencia técnica con com-
promiso social.

Una historia ejemplar de como el espiritu emprendedor italiano puede
transformar una idea en un grupo industrial sélido, innovador y pre-
parado para el futuro.



Hemos hecho en Movicarga un especial fin
de afio para plataformas aéreas. Hemos pre-
guntado tanto a fabricantes como a alquila-
dores como les ha ido el afio. La respuesta
es casi unanime. Bien o muy bien. Les he-
mos preguntado cémo ven el 2026 y se au-
gura un buen afo.

El cierre de 2025 llega con un mensaje casi
unanime: el sector del alquiler de maquinaria
de elevacion en Espafia ha crecido, ha mejo-
rado su rentabilidad y ha dado pasos firmes
en digitalizacion y servicio posventa. Las em-
presas miran a 2026 con optimismo pruden-
te: continuidad del ciclo, foco en electrifica-
cion realista, disciplina de precios y muchas
ganas de profesionalizar ain mas el sector.

2025 confirma la madurez del alquiler de
elevacion en Espafia: empresas més profe-
sionales, clientes mas exigentes y tecnologia
al servicio de la seguridad y la disponibilidad.
2026 no exigira inventar la rueda, sino ejecu-
tar mejor: invertir con criterio, cuidar el servi-
cio y proteger el valor. Ese es el camino que
marcaré la diferencia.

LO DESTACABLE DEL 2025

PARA LA MAYORIA DE EMPRESAS
¢ Demanda al alza impulsada por obra pu-

blica, mantenimiento industrial y rehabili-

tacion urbana.
* Flota mas moderna y amplia: renovacio-
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ESPECIAL PLATAFORMAS

su ciclo

2025

El alquiler consolida

de crecimiento

mas eléctrico, mas
servicio, mas datos

Por Macarena Garcia, Directora de Movicarga

nes importantes (casos de +200, +1.500 y
hasta +2.000 méquinas), con parques que
superan 20.000 unidades en alquiler de
equipos en toda su flota los grandes gru-
pos. (No sblo plataformas sino maquinaria
de todo tipo).

® Precio y margen: los alquiladores han ajus-
tado los precios (+3-8%) para absorber
capex y costes; ha habido una mejora de
rentabilidad alli donde la ocupacion y la
eficiencia han acompafado.

e Digitalizacion util: ERP, telematica, BI/PBI
e incluso IA para mantenimiento y control;

mowviCar =43,

el e-commerce funciona en pequefia ma-
quinaria en algunos casos, pero el trato di-
recto sigue siendo decisivo para equipos
complejos.

¢ Talento técnico, es un cuello de botella y
una preocupacion generalizada: el soporte
rapido y la formacién marcan la diferencia.

LA VOZ DE LOS FABRICANTES:
TECNOLOGIA CON RETORNO

Y SERVICIO CERCANO

Las ideas que toman fuerza del lado fabricante:

Tendencias

~ DEL 2025 AL 2026

Situacion del
MERCADO

o

o

i




¢ Innovacién que simplifica: automatismos, control electrénico intui-
tivo y telematica para disponibilidad y seguridad.

e Sostenibilidad sin dogmas: hibridos y eléctricos crecen, pero el
cliente compara coste/funcionalidad/autonomia; el diésel sigue rei-
nando en alta altura y obra pesada.

e Servicio = ventaja competitiva: formacién continua, cercania téc-
nica y recambio disponible.

EL CRECER CON CABEZA

e Actividad y ocupacion: la mayoria reporta crecimiento sélido y en
algunos casos de doble digito; la rentabilidad mejora por eficiencia
operativa y control de costes.

* Qué tipos de maquinas se alquila mas:

- Tijeras eléctricas (6-14 m) y articuladas 16-20 m siguen como co-
lumna vertebral.

- Camiones cesta ganan peso por versatilidad y rapidez.

- Manipuladores telescépicos tiran fuerte en fotovoltaica.

- Carretillas industriales crecen hasta +50% en algin operador.

- Bajas alturas compactas se consolidan en entornos urbanos e in-
terior.

® Precios: ajustes medios del 3-8% segln familia y zona. Aviso com-
partido: si la oferta supera a la demanda tras las grandes compras
de 2025, puede llegar la guerra de precios.

¢ Digitalizacion que opera: ERP, gestion de flota, apps moviles para
entrega/recogida y mantenimiento; e-commerce ya estable en equi-
pos pequefos en algunos grupos, pilotos en otros; el cliente profe-
sional aun prefiere el teléfono para maquinaria compleja.

* Proveedores y posventa: valoracion positiva pero desigual. Dolen-
cias recurrentes: plazos de recambio, soporte técnico y escasez de
profesionales. Se premia la cercania y la formacién compartida.

e Organizacion y marca: integraciones (ej. Liftisa en Kiloutou), nue-
vas delegaciones y adquisiciones selectivas (p. €j., entrada en Ma-
drid via compra) suman capilaridad y rapidez de respuesta.

NDENCIAS Q » A 20

(Y QUE MAR

1. Crecimiento moderado y disciplinado. El consenso apunta a con-
tinuidad en 2026, con ritmos similares a 2025 e incrementos limi-
tados (+3-5%).

2. Electrificacion pragmatica. La demanda empuja; la adopcion de-
pende de capex, autonomia y aplicacion. El diésel mantiene rol
clave.

3. Bimodalidad de equipos. Compactas eléctricas para urbano/inte-
rior y equipos de 16-27 m (incluidos 3,5 t sin permisos) para agi-
lidad y productividad.

4. Servicio como motor de fidelidad. SAT reforzado, logistica propia y
formacion (interna y a cliente) sostienen el diferencial.

5. Datos para decidir. Telematica y Bl trasladan el mantenimiento a
preventivo, optimizan rutas y elevan disponibilidad.

6. Talento en el centro. El técnico de campo es estratégico; la forma-
cién continua y la retencién serén palancas de 2026.

7. Riesgo de erosion de precios. Si el parque crece mas rapido que
la demanda, el sector debe evitar competir solo por precio y pro-
teger margenes.

8. Capilaridad y proximidad. Mé&s agencias, mas puntos de servicio y
tiempos de respuesta mas cortos elevan satisfaccion y ocupacion.

QUE DICEN LOS PROTAGONISTAS

Al final, el sector lo forman las empresas, y quienes mejor que voso-

tros para tomarle el pulso al sector. Hemos destacado algunas frases

que nos parecen claras, contundentes y con peso para reflejar lo que
es el sector hoy en dfa:

e “Vender valor, no bajar precios.” Fabricantes premium mantienen
politica de precio coherente con calidad y servicio; algunos alquila-
dores suben 3-8% con foco en eficiencia.

¢ “El online suma, no sustituye.” El e-commerce ya es via estable en
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pequefia herramienta; en elevacion compleja, asesoramiento técni-
co y relacion persona a persona siguen mandando.

e “Formacién, formacion, formacion.” La disponibilidad y la seguri-
dad se ganan con técnicos bien formados y clientes capacitados.

e “Pensar a 10 anos.” El alquiler es un negocio de ciclo largo: reno-
var parques, blindar procesos y cuidar margenes hoy para capear
el préximo valle.

ACCIONES PARA EL 2026

Hay empresas que no han cambiado su forma de trabajar ni lo haran

porque siguen con campas varias por la cantidad de trabajo que tie-

nen, pero el camino es trabajar en mejora continua y aumento de ren-

tabilidad. Os dejamos algunas de las claves que pensamos que pue-

den ser interesantes de cara a este 2026:

¢ Blindar margenes: segmentar precios por familia/uso/zonas y medir
TCO para decidir inversion por lineas.

¢ Talento técnico: itinerarios de formacion y acuerdos con FP/cen-
tros; plan de carrera para retener.

¢ Electro-roadmap realista: priorizar aplicaciones con ROI claro (inte-
rior/urbano/turnos definidos) y combinar con hibridos.

¢ Datos a tablero: cuadros Bl para ocupacion, rotacion, coste por fallo
y precio efectivo; decisiones semanales, no trimestrales.

e Posventa proactiva: SLA internos por tiempos de respuesta, stock
minimo critico y telemetria para anticipar paradas.

SLA es un acuerdo de Nivel de Servicio, es decir, un compromiso me-

dible entre equipos de tu propia empresa —no con el cliente final—

sobre tiempos, calidad y alcance de un servicio.

e Para qué sirve: alinear operaciones y fijar estandares que garanti-
cen que el cliente externo reciba bien el servicio.

e Quién lo firma: por ejemplo, Operaciones - SAT, Logistica - Taller,
Comercial - Entregas.

® Qué incluye: objetivos, métricas, umbrales, como se mide y quién
hace seguimiento.

Ejemplos (alquiler/elevacion)

e SAT - primera respuesta a averia: < 15 min (95% de los casos).
e SAT - diagnéstico inicial: < 4 h desde aviso.

e Reparacion in situ (MTTR): < 24 h si hay repuesto disponible.
e Logistica — entrega de maquina local: < 24 h desde la orden.

e Taller — disponibilidad de flota critica: > 96% operativa.

e Recambios - fill rate urgente: > 90% en 24 h.

Métricas tipicas

e Tiempo de respuesta / resolucion, SLA cumplidos (%), MTTR,
MTBF, disponibilidad (%), fill rate de repuestos, N° de visitas re-
petidas.

Diferencia con KPI

e SLA: el objetivo/umbral acordado (p. €j., “diagnéstico < 4 h”).

e KPI: el resultado medido (p. €j., “media real: 3 h 20 min; cumpli-
miento 92%").
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ALBERTO DE LINAN, DIRECTOR
GENERAL

MOV.- ; Qué balance hacéis del afio 2025 en
vuestro negocio? ;Como ha sido la evolu-
cion general del mercado respecto al afo
anterior?

Durante este 2025 los cambios internos en
RB Componentes han sido constantes. EI mas
significativo ha sido nuestra apuesta por refor-
zar la relacion calidad-precio: hemos logrado
contener costes al tiempo que mejorabamos
la calidad de nuestros productos, sin aumen-
tar los precios de venta.

MOV.- ;Cuales han sido las principales
novedades, lanzamientos o mejoras que
habéis introducido este ano en vuestros
productos o servicios?

Este aflo hemos trabajado sin descanso
para incorporar producto original a nues-
tro catélogo, que estara disponible muy
pronto con un precio muy competitivo y
con el nivel de servicio que caracteriza a
RB Componentes, tanto en venta como en
postventa.

Por otro lado, nuestros joysticks se conver-
tiran en nuestra punta de lanza: disefiados,
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fabricados y con un 95% de sus compo-
nentes producidos en Espafia.

MOV.- ; Qué iniciativas o actividades habéis
puesto en marcha durante el ano y qué
feedback habéis recibido por parte de los
clientes?

Hemos lanzado el apartado “ofertas del mes”,
con promociones reales en productos de alta
rotacion. No hay letra pequefia: los clientes lo
han entendido y la respuesta ha sido muy po-
sitiva.

MOV.- ;Habéis incorporado nuevas perso-
nas a vuestra plantilla o realizado cambios
significativos en el equipo que hayan me-
jorado la atencion al cliente o la operativa
diaria?

N

Si. Este afio hemos incorporado un ingenie-
ro mecanico y un inspector de calidad. Gra-
cias a ellos hemos elevado nuestro nivel técni-
co, mejorado el control de calidad y fortalecido
todo el proceso de posventa y garantia.

Estas incorporaciones demuestran que, en
RB Componentes, lo que antes eran palabras
hoy son hechos: la calidad y el servicio ya no
son una promesa, sino una realidad que ha
llegado para quedarse.
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MOV.- En términos de servicio, ;qué avan-
ces destacariais este afio en atencion al
cliente, tiempos de respuesta o calidad del
soporte técnico?

Siempre nos hemos caracterizado por ofre-
cer una atencion cercana y de confianza. Este
afo, ademas, hemos creado el departamento
de posventa para agilizar al maximo la resolu-
cién de incidencias y ofrecer un soporte mas
directo y eficiente.

MOV.- ;Habéis desarrollado o mejorado
herramientas digitales para acercaros mas
al cliente (plataformas online, pedidos di-
gitales, catalogos interactivos, CRM, etc.)?
Si. Estamos trabajando en nuevos catalogos
digitales que estaran muy pronto en nuestra
web, con informacién més clara, mejor or-
ganizada y mas visual. Ademas, las ofertas
mensuales se han consolidado como una he-
rramienta Util para que nuestros clientes pla-
nifiquen sus compras.

Todo ello pensado para facilitar su dia a dia y
acercarnos alin mas a sus necesidades reales.

MOV.- ;Qué papel ha tenido la digitaliza-
cion en vuestro crecimiento o mejora in-
terna a lo largo de 2025?

La digitalizacion ha sido clave para mejorar
nuestra eficiencia y nuestra comunicacion.
La renovacién de nuestra web nos ha permi-
tido ser maés transparentes, reforzar nuestra
imagen y mostrar mejor quiénes somos me-
diante videos, fichas técnicas e imagenes mas
detalladas. Ha reforzado nuestro mensaje de
2025: menos palabras y méas hechos.

MOV.- ; Cuales son, desde vuestro punto de
vista, los principales retos que afrontara el
sector en 2026?

Para RB Componentes, los retos seran seguir
creciendo de manera sostenida, ampliar la
oferta de producto y consolidar una linea de
recambio original y alternativo con los mejores
tiempos de entrega y un servicio impecable.
LLas maquinas deben estar disponibles para el
alquiler, no paradas.

MOV.- ;Como veis el préximo ano en cuan-
to a crecimiento, innovacion y relacion con
los clientes?

Las perspectivas son muy positivas. Estamos
desarrollando novedades en los productos di-
sefiados y fabricados por RB Componentes,
tanto para fabricantes como para el mercado
de repuesto de plataformas.

MOV.- Si tuvierais que resumir el ano 2025
en una palabra o frase para vuestra em-
presa, ;cual seriay por qué?

2025 ha sido un afio de transformacioén pro-
funda. Hemos cambiado por dentro y por fue-
ra, elevando la calidad del equipo, de los pro-
cesos y de nuestra forma de relacionarnos
con el cliente. Todo lo que antes anunciaba-
mos empieza ya a verse en resultados reales.

MOV.- Por ultimo, ;qué mensaje os gusta-
ria transmitir a vuestros clientes y colabo-
radores para cerrar el ano y mirar hacia
2026?

Queremos agradecer sinceramente la con-
fianza recibida este afio. 2025 ha sido un afio
clave, en el que hemos elevado la calidad en
cada proceso y en cada producto.

Todos los cambios se traduciran en hechos
reales: un servicio mas técnico, mas cercano
y més fiable. La calidad de RB Componentes
ha llegado para quedarse.

Y si algo podemos asegurar es que 2026 sera
sinénimo de garantia y de calidad.

R ——
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FRAN FERNANDEZ, DIRECTOR
COMERCIAL Y DE SERVICIO

MOV.- ; Qué balance hacéis del afio 2025 en
vuestro negocio? ;Como ha sido la evolu-
cion general del mercado respecto al afo
anterior?

2025 ha sido un afio de crecimiento soste-
nido y consolidacion estratégica para ULMA
Lifting Solutions. Tenemos previsto alcanzar
una facturacion global de 50 millones de eu-
ros, consolidando nuestra presencia en un
mercado global.

A pesar de un entorno econémico desafiante,
la demanda de soluciones completas —mas
alla del simple suministro de carretillas— se
ha mantenido sélida. El mercado valora cada
vez mas nuestra capacidad para integrar
equipos, servicio técnico, recambios y finan-
ciacién, con un enfoque muy centrado en la
eficiencia operativa de nuestros clientes.

En 2025 hemos reforzado nuestra gama de
carretillas retractiles con una nueva version
mas compacta, pensada para aplicaciones
en pasillos estrechos y entornos de trabajo de
intensidad media. Esta solucién combina efi-
ciencia energética, ergonomia avanzada y op-
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ciones de bateria de ion-litio para maximizar el
rendimiento y la comodidad del operario.

Por otro lado, seguimos apostando por la
internacionalizacion de Inoxtruck, nues-
tra gama de equipos higienizables en acero
inoxidable. Este afio hemos ampliado nuestra
red de distribucion en Europa y activado una
filial en EE. UU. (Pensilvania) para ofrecer un
soporte mas cercano en sectores estratégi-
cos como el alimentario y farmacéutico.

MOV.- ; Qué iniciativas o actividades habéis
puesto en marcha durante el ano y qué
feedback habéis recibido por parte de los
clientes?

Este aflo hemos impulsado iniciativas en tres

frentes:

1. Digitalizacion: nuevos catalogos interacti-
vos, mejoras en el CRM y herramientas de
soporte postventa.

2. Proximidad: fortalecimiento de delegacio-
nes locales y red de servicio técnico.

3. Especializacion: en sectores regulados
como la alimentacién y la farma, con es-
pecial foco en Inoxtruck.

4. El feedback recibido ha sido muy positivo.
Nuestros clientes destacan nuestra cerca-
nia, agilidad y capacidad para ofrecer so-

luciones adaptadas a cada necesidad, no
solo equipos.

MOV.- ;Habéis incorporado nuevas perso-
nas a vuestra plantilla o realizado cambios
significativos en el equipo que hayan me-
jorado la atencion al cliente o la operativa
diaria?

Si, hemos seguido reforzando la plantilla, es-
pecialmente en areas técnicas, comerciales
y de ingenieria. También hemos invertido en
formacioén continua para asegurar que cada
incorporacion aporte valor real al cliente des-
de el primer momento.
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A cierre de 2025, en el Grupo ULS somos
232 personas con crecimiento sostenido en
todas las éareas.

MOV.- En términos de servicio, ;qué avan-
ces destacariais este ano en atencion al
cliente, tiempos de respuesta o calidad del
soporte técnico?

Aunque ya contdbamos con un sistema cen-
tralizado, en 2025 hemos dado un paso mas
en nuestra forma de atender al cliente: he-
mos optimizado nuestro canal Unico de aten-
cion, integrando todos los medios —teléfono,
correo, WhatsApp, formularios web y CRM—
bajo un Unico numero gratuito. Méas accesi-
ble, mas directo y con menos friccién.

Pero la clave no esté solo en la tecnologia,
sino en quién te atiende. Apostamos por un
modelo hibrido que combina herramientas
digitales para ganar agilidad, con un equipo
humano experto que sigue resolviendo, al te-
|éfono, desde dudas rapidas hasta inciden-
cias técnicas complejas.

El resultado: menos tiempos de espera, mas
trazabilidad y, sobre todo, una atenciéon que
se siente cercana, eficaz y continua.

Y este afio, ademas, hemos dado un paso
decisivo hacia el mantenimiento predicti-
vo. Hemos incorporado inteligencia artificial
para analizar los datos de servicio y costes
de maquina, lo que nos permite anticiparnos
a las averfas y ayudar al cliente a tomar de-
cisiones mas acertadas durante todo el ciclo
de vida del equipo.

MOV.- ;Habéis desarrollado o mejorado he-
rramientas digitales para acercaros mas al
cliente (plataformas online, pedidos digita-
les, catalogos interactivos, CRM, etc.)?

Si. En 2025 hemos dado un gran paso con
el proyecto KOMPASS, cofinanciado por el
programa IMPULSA_TEC dentro del PERTE
de Economia Social 24-25, que nos permiti-

ra implantar un ERP avanzado para mejorar
la gestion interna, la eficiencia operativa y el
servicio al cliente.

Ademas, hemos desplegado un nuevo PLM
para Inoxtruck, que agiliza el disefio perso-
nalizado de productos, lanzado catélogos
digitales interactivos y seguimos optimizan-
do nuestro CRM para ofrecer una atencién
mas agil, conectada y centrada en las per-
sonas.

MOV.- ;Qué papel ha tenido la digitalizacion
en vuestro crecimiento o mejorainternaalo
largo de 2025?

La digitalizacién ha sido clave para ganar agi-
lidad, control y capacidad de respuesta. He-
mos automatizado procesos, integrado sis-
temas y mejorado la trazabilidad en toda la
organizacion.

En Inoxtruck, la conexién digital entre disefio,
produccioén y postventa nos permite entregar
soluciones personalizadas con mayor rapidez.

Y en Recambios, las nuevas herramientas
han optimizado la gestién de stock y pedi-
dos, lo que se traduce en entregas mas rapi-
das y un servicio mas preciso.

MOV.- ; Cuales son, desde vuestro punto de
vista, los principales retos que afrontara el
sector en 2026?

Vemos cuatro grandes retos en el horizonte:

1. El aumento de la exigencia tecnoldgica
en los equipos y su integracién con los
entornos logisticos del cliente, donde la
digitalizacion sera clave para optimizar
procesos y maximizar el uso eficiente de
los equipos.

2. La creciente demanda de soluciones sos-
tenibles, tanto en maquinaria como en
Sservicios.

3. La escasez de talento técnico cualificado,
especialmente en mantenimiento y sopor-
te postventa.

4. La necesidad de ofrecer una respuesta

mas flexible y personalizada a un clien-
te cada vez mas exigente y con operativas
mas complejas.
En un sector en plena transformacion,
solo las empresas capaces de adaptarse
con rapidez y aportar valor real consegui-
ran diferenciarse.

MOV.- ;Como veis el proximo afho en cuanto
a crecimiento, innovacion y relacion con los
clientes?

2026 sera un afio para acelerar y consolidar.

Tenemos claras las palancas:

e Crecimiento en sectores regulados como
alimentacion, farma y salas blancas, asf
como en mercados internacionales don-
de ya estamos reforzando red y presencia.

 Innovacién centrada en la ergonomia, la efi-
ciencia energética y la digitalizacién, con
especial foco en Inoxtruck y en la optimiza-
cién de nuestras soluciones a medida.

e Una relacion mas cercana, técnica y con-
sultiva con nuestros clientes, apoyada en
equipos expertos, herramientas digitales
integradas y un enfoque 100 % orienta-
do a aportar valor mas alla del producto.

MOV.- Si tuvierais que resumir el ano 2025
en una palabra o frase para vuestra empre-
sa, ¢cual seriay por qué?

“Més cerca, més lejos.”

Porque este afio hemos estado mas cerca
del cliente que nunca: escuchando mejor,
respondiendo més rapido y adaptandonos a
sus necesidades con soluciones reales.

En 2025 no nos hemos limitado a vender
equipos. Hemos acompafiado cada proyec-
to con tecnologia Util, servicio agil y personas
comprometidas.

Esa cercania es la que nos ha permitido lle-
gar mas lejos: creciendo junto a quienes con-
fian en nosotros, sumando valor en cada de-
cisién, y marcando la diferencia, dentro y
fuera del almacén.

MOV.- Por ultimo, ; qué mensaje os gustaria
transmitir a vuestros clientes y colaborado-
res para cerrar el ano y mirar hacia 2026?
“Gracias por confiar, por exigirnos y por
construir junto a nosotros”.

En ULMA Lifting Solutions creemos en las re-
laciones a largo plazo, en hacer equipo conti-
g0y en dar respuestas reales a lo que necesi-
tas, no solo hoy, sino también mafana.

En 2026 seguiremos apostando por soluciones
eficaces, cercanas y sostenibles, con la tecno-
logia como aliada y las personas en el centro.

De cara al nuevo afio, también estrenamos un
cambio practico: nuestras direcciones de co-
rreo electrénico adoptaran el nuevo dominio
@ulmalifting.com. La estructura se mantie-
ne, pero este paso nos permite consolidar una
imagen maés unificada y facilitar la comunica-
cién con nuestros clientes y colaboradores.
2026 sera un afio para avanzar, y queremos
seguir avanzando contigo.

=]
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VERANIA COSTA RIVAS, SALES DIRECTOR
SOUTH EUROPE DE LGMG

MOV.- ;Qué balance hacéis del afo 2025 para vosotros en el mer-
cado?

Hacemos un balance muy positivo, especialmente considerando el
nuevo escenario con la entrada de aranceles en plataformas aéreas
de trabajo a partir de los 6 metros. Aun asi, cerraremos 2025 con una
excelente cuota de mercado e incorporando nuevos clientes a la fa-
milia LGMG

MOV.- ;Cuales han sido las principales novedades o lanzamientos
de producto este ano?

Destacamos la nueva serie -2 en tijeras eléctricas y brazos articulados
diésel, el lanzamiento del modelo AR32J-2, y recientemente la carre-
tilla todoterreno F25 de 2,5 toneladas

MOV.- ;Qué mejoras tecnoldgicas o de disefio habéis incorporado
en vuestros modelos mas recientes?

La serie -2 incorpora mejoras significativas en eficiencia energética,
disefio estructural y facilidad de mantenimiento. Entre las innovacio-
nes destacan un sistema eléctrico optimizado, baterias de mayor ren-
dimiento, una arquitectura més ligera y estable, y una interfaz de con-
trol més intuitiva.

MOV.- ¢ En qué aspectos habéis trabajado internamente en vuestra
empresa para mejorar la atenciony el servicio a vuestros clientes?
Hemos potenciado nuestro comercio online de componentes a tra-
vés de un web shop mas éagil y eficiente, ampliado de forma sus-
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tancial el inventario de repuestos, y refor-
zado nuestro compromiso con la formacion
continua para clientes en toda la Peninsu-
la Ibérica.

MOV.- ;Habéis reforzado vuestra red de
servicio técnico o de postventa en Espana?
¢De qué manera?

Si. Estamos en proceso de asignar nuevos
partners en el Sur y Norte de Espafa, ade-
mas de estudiar la ampliacién hacia otras zo-
nas como Levante y reforzar nuestra presen-
cia en el centro del pais.

MOV.- En un mercado cada vez mas com-
petitivo, ;qué estrategia habéis adoptado
para diferenciaros de la competencia?
Nuestra estrategia se basa en el acompafia-
miento cercano al cliente. Apostamos por la
escucha activa, la humildad y la mejora con-
tinua. Creemos firmemente que esos valores
nos diferencian.

MOV.- ;Habéis tenido que ajustar precios
o politicas comerciales para seguir siendo
competitivos?

Si, por supuesto. La imposicion del doble
arancel AS+AD por parte de la Unién Euro-
pea ha impactado nuestras tarifas, pero se-
guimos trabajando para ofrecer soluciones
personalizadas y competitivas adaptadas a
las necesidades de cada cliente.

MOV.- ;Qué modelo o gama ha tenido me-
jor acogida entre los alquiladores este
ano?

Los brazos eléctricos articulados, los diésel
de més de 20 metros y las micro tijeras han
sido los modelos mas demandados.

MOV.- ;Qué caracteristicas creéis que ex-
plican el éxito de ese modelo?

La confianza en LGMG proviene de la ex-
celente experiencia del usuario. Una vez
que nuestros productos se integran en las
flotas de alquiler, su fiabilidad y rendimien-
to los consolidan rapidamente. Ademas, el
equipo humano y la capacidad de respues-
ta de LGMG son muy valorados por nues-
tros clientes.

MOV.- ;Como esta afectando la demanda
de soluciones sostenibles (eléctricas, hi-
bridas, bajas emisiones) a vuestra gama
de productos?

Hemos desarrollado la versién -2 de nuestras
tijeras y brazos, que mejora notablemente la
eficiencia de consumo tanto del motor como
de las baterias.

Estamos firmemente comprometidos con la
electrificacién en todas las alturas, aunque
somos conscientes de que en la Peninsula
Ibérica alin queda camino por recorrer debi-
do a las limitaciones de infraestructura y con-
diciones de obra actuales.

MOV.- ; Qué proyectos o modelos estais de-
sarrollando actualmente y podéis adelan-
tar a nuestros lectores?

Como fabricante, somos agiles en el lanza-
miento de nuevos productos. El listado de
proximos modelos es amplio y podrén verse

algunos en las proximas ferias Smopyc (Za-
ragoza) y Apex (Maastricht).

Acabamos de presentar el AR32J-2, y proxi-
mamente lanzaremos brazos articulados de
mas de 32 metros y telescépicos de hasta 58
metros.

MOV.- Si tuvierais que definir este afno en
una palabra para vuestra marca, ¢ cual se-
riay por qué?

Explora LGMG.

Un concepto que refleja nuestra apertura a
nuevas ideas, nuestra expansion y la invita-
cién constante a descubrir mas de nuestra
tecnologia y equipo humano.

MOV.- ;Qué previsiones manejais para
2026 en cuanto a crecimiento, innovacion y
nuevas tendencias?

Seguiremos ampliando nuestra gama de pro-
ductos, incorporando nuevas alturas, y apos-

tando por nuevas familias como los manipu-
ladores telescopicos y carretillas todoterreno
en diferentes capacidades y potencias.

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria transmitir
avuestros clientes y distribuidores de cara
al nuevo ano?

Queremos expresar nuestro mé&s sincero
agradecimiento por el apoyo continuo y la fi-
delidad mostrada hacia LGMG.

Durante nuestro reciente evento Explora LGMG,
hemos podido constatar el interés y compromi-
so de nuestros clientes en la Peninsula Ibérica.
A través de la escucha activa, seguiremos tra-
bajando para mejorar y crecer juntos.

Desde nuestra llegada a Europa en 2018,
LGMG ha venido para quedarse, con el ob-
jetivo de vender mejor cada dia y consolidar-
se como una referencia para los clientes ac-
tuales y futuros.
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JESUS CASIN, DIRECTOR

MOV.- ;Qué balance hacéis del ano 2025
para vosotros en el mercado?

2025 ha sido un afio muy positivo para el
grupo, con un crecimiento sélido en la ma-
yoria de nuestras filiales, algunas de ellas
alcanzando incrementos cercanos al 40%.
Ha sido también un afo clave a nivel estra-
tégico: iniciamos la produccion en nuestra
nueva fabrica de Casalmaggiore, que nos
aporta una gran capacidad productiva y re-
fuerza nuestro plan de expansion global, ad-
quirimos a un fabricante de referencia como
CTE y abrimos nuevas filiales directas en
mercados estratégicos como Estados Uni-
dos y Alemania.

En el caso de Socage Ibérica, continuamos
con una evolucion muy estable y cerramos
el mejor ejercicio de nuestros 15 afios de
trayectoria en Espafia, creciendo un 12%
respecto a 2024. Mantener esta confian-
za después de tantos afos por parte de los
alquiladores y otros clientes en un mercado
cada vez mas maduro es, sin duda, una ex-
celente noticia. Todo ello consolida nuestra
posicién como una de las marcas de referen-
cia en el sector.
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MOV.- ; Cuales han sido las principales no-
vedades o lanzamientos de producto este
ano?

Este afio hemos reforzado nuestra apuesta

por soluciones de alto valor ahadido que am-

plian y fortalecen nuestra gama:

e Nueva gama de orugas Full Electric RAP-
TOR SE, en 18, 21 y 24 metros.

e |anzamiento de la 27D HE+E, la platafor-
ma articulada mas alta del mercado sobre
3.500 kg.

e Nuevas funcionalidades de seguridad y
asistencia al operador, como el sistema So-
cage Autostart, que evita quedarse sin ba-
terfa en altura.

e Optimizacion continua de componentes y
sistemas, para aumentar la eficiencia, la
fiabilidad y la durabilidad.

Desarrollos que refuerzan nuestra vision
de plataformas mas seguras, inteligentes y
orientadas al uso real diario.

MOV.- ;Qué mejoras tecnoldgicas o de di-
sefio habéis incorporado en vuestros mo-
delos mas recientes?

Nuestro enfoque innovador abarca tanto pro-
ducto como servicio. En producto, hemos
avanzado en tres pilares:

1. Automatizacion y seguridad activa, redu-
ciendo riesgos y asistiendo al operador.

2. Soluciones practicas, como el sistema Au-
tostart.

3. Monitorizacioén inteligente y postventa pre-
dictiva, anticipando necesidades de uso y
mantenimiento.

CONECTADOS
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En definitiva, innovacién sencilla, eficaz y

centrada en solucionar los problemas reales
del operador y del alquilador.

MOV.- ;En qué aspectos habéis trabajado
internamente para mejorar la atenciony el
servicio a vuestros clientes?

Hemos reforzado la coordinacion entre las
areas técnicas, comerciales y de postventa
para ofrecer respuestas mas agiles y perso-
nalizadas.

También hemos avanzado en la digitalizacion
interna: estandarizacion del flujo de postven-
ta, ampliacién de nuestra biblioteca técnica
online y mejora de los tiempos de gestion de
documentacion y repuestos.

Todo ello nos permite un servicio mas efi-
ciente, transparente y alineado con las ex-
pectativas exigentes de nuestros clientes.

MOV.- ;Habéis reforzado vuestra red de
servicio técnico o de postventa en Espana?
¢De qué manera?
Si. La mejora continua del servicio es uno de
nuestros pilares y este aflo hemos dado pa-
sos importantes para seguir diferenciandonos:
e Hemos ampliado nuestra red de SAT
en zonas estratégicas para aumentar
la cobertura y reducir tiempos de res-
puesta.

® |ncorporamos nuevos técnicos y coordinado-
res especializados, reforzando la capacidad
operativa y el acompafiamiento al cliente.

e Aumentamos la capacidad de nuestros al-
macenes para agilizar la entrega de re-
puestos y minimizar paradas de maquina.

¢ [mpulsamos formaciones técnicas internas
y externas en distintos niveles para mejo-
rar la disponibilidad y eficiencia de las flo-
tas de alquiler.

Y seguimos evolucionando MySocage,
nuestro portal digital avanzado, que ya es
una herramienta clave para ofrecer un ser-
vicio mas rapido, transparente y de alto va-
lor afiadido.
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Un conjunto de mejoras que refuerza nuestra
posicién como una de las redes de postventa
mas solidas y preparadas del sector.

MOV.- En un mercado cada vez mas com-
petitivo, ;qué estrategia habéis adoptado
para diferenciaros de la competencia?

Nuestra estrategia pasa por consolidar una
nueva generacion premium que combi-
na innovacién practica, fiabilidad y faci-
lidad de uso con un alto nivel de seguri-
dad y asistencia al operador. Desarrollamos
equipos que realmente simplifican el traba-

jo diario y reducen el coste operativo para

el alquilador.

az-L] = r‘-
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A esto se suma una fuerte apuesta por la di-
gitalizacion de la postventa, incorporando he-
rramientas que hacen el mantenimiento méas
predictivo, preventivo y eficiente.

Ademés, contamos con una gama amplia y
equilibrada, disefiada para cubrir el mayor
numero de aplicaciones con soluciones se-
guras, eficientes y orientadas al uso intensivo.

En conjunto, diferenciamos la marca a través
de producto, servicio y tecnologia, siempre
con el objetivo de aportar mas valor al cliente.

MOV.- ;Habéis tenido que ajustar precios
o politicas comerciales para seguir siendo
competitivos?

El mercado ejerce presion constante, pero
evitamos entrar en guerras de precios que
comprometan la calidad.

Al fabricar internamente el 90% de los com-
ponentes, mantenemos un control total sobre
calidad y costes.

Y si, hemos adaptado ciertas politicas comer-
ciales para aportar mas flexibilidad a gran-
des cuentas y renovaciones de flota, sin re-
nunciar a nuestro posicionamiento premium.

MOV.- ;Qué modelo o gama ha tenido me-
jor acogida entre los alquiladores este
ano?

La gama de orugas RAPTOR, en todas sus
versiones, se ha consolidado como una de
las opciones preferidas por los alquiladores
gracias a su rendimiento, fiabilidad y sen-
cillez de uso. Ademas, contamos con otros
modelos que mantienen una presencia muy
destacada en los parques de alquiler: des-
de nuestra gama articulada, con referentes
como las 20D y 24D, pasando por el versatil
telescépico de 18 metros, hasta nuestra re-
conocida serie sobre pickup, con los mode-
los 14A 'y 16A como claros protagonistas.

En conjunto, una oferta amplia y muy valora-
da que responde de forma eficiente a las ne-
cesidades reales de los alquiladores.

MOV.- ;Qué caracteristicas creéis que ex-

plican el éxito de ese modelo?

El éxito de RAPTOR se basa en cuatro pilares:

1. Facilidad de uso para cualquier operador.

2. Robustez y fiabilidad, incluso en trabajos
intensivos.

3. Altas prestaciones y calidad constructiva.

4. Equipamiento completo de serie, pensado
para cubrir las maximas necesidades del
operador sin necesidad de extras.
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En cuanto al resto de modelos de platafor-
ma sobre camioén, se diferencian en el mer-
cado por su combinacion de grandes pres-
taciones, fiabilidad y sencillez de uso, junto
a un funcionamiento especialmente fluido,
elevados niveles de seguridad y asistencia al
operador.

MOV.- ;Como esta afectando la demanda
de soluciones sostenibles a vuestra gama
de productos?

La demanda crece de forma constante, es-
pecialmente en trabajos urbanos, zonas de
emisiones restringidas y operaciones noc-
turnas.

Aunque la transicién depende en parte del
avance del propio mercado del vehiculo in-
dustrial, Socage sigue desarrollando solu-
ciones eléctricas e hibridas, y optimizando
el consumo de todos nuestros modelos para
maximizar su eficiencia con cualquier fuen-
te de energia.

MOV.- ; Qué proyectos o modelos estais de-
sarrollando actualmente y podéis adelan-
tar a nuestros lectores?

Estamos desarrollando el nuevo modelo ar-
ticulado 27D sobre 3.500 kg, que incorpo-
rara importantes novedades que después se
extenderan al resto de la gama. Serd un sal-
to destacado en prestaciones, versatilidad y
asistencia al operador.

También avanzamos en nuevos modelos para
completar la gama ligera y en proyectos estra-
tégicos de gran altura de cara a 2026.

En paralelo, seguimos impulsando el diagnés-
tico remoto y la digitalizacién de la postventa,
para mejorar la eficiencia de las flotas y redu-
cir al minimo los tiempos de inmovilizaciéon.

MOV.- Si tuvierais que definir este ano en
una palabra para vuestra marca, ;cual se-
riay por qué?

Expansion.

2025 ha sido un afio decisivo para Socage:
la puesta en marcha de la nueva fabrica de
Casalmaggiore, la incorporacion de CTE y la

entrada en mercados estratégicos han refor-
zado nuestra capacidad industrial y nuestra
presencia internacional.

Un afio clave para consolidar la expansion
global de la marca y preparar el terreno para
una nueva etapa de crecimiento sostenido.

MOV.- ;Qué previsiones manejais para
2026 en cuanto a crecimiento, innovacion y
nuevas tendencias?

Prevemos un 2026 positivo, con la recupe-
racion de varios mercados y una mayor ma-
durez del segmento de plataformas sobre
camioén, consolidando su presencia en los
parques de alquiler. Estamos en un momento
histérico de cambios profundos, donde se re-
definen los usos, las necesidades de los ope-
radores y las herramientas que requieren para
trabajar con mayor seguridad y eficiencia.

La digitalizacion del producto y del servi-
cio sera determinante en esta nueva etapa,
transformando la forma de operar y gestio-
nar las flotas. Socage lleva afios preparando-
se para liderar este cambio.

Afrontamos 2026 con un ADN mas agil e in-
novador, orientado al operador intensivo y
manteniendo nuestra esencia: simplicidad
de uso y maxima fiabilidad.

Nuestro objetivo es claro: liderar la nueva ge-
neracion premium del mercado.

MOV.- ; Qué mensaje os gustaria transmitir
avuestros clientes y distribuidores de cara
al nuevo ano?

Nuestro agradecimiento mas sincero por la
confianza que depositan en Socage afio tras
afo. Seguiremos trabajando con la misma
cercania, compromiso y vision innovadora
para ofrecer plataformas que no solo cum-
plen, sino que establecen nuevos estandares
de calidad, seguridad y eficiencia.

2026 sera un afio para seguir creciendo jun-
tos, con importantes novedades que estamos
convencidos tendréan una gran acogida en el
mercado.
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MIGUEL FLORENCIANO,
DIRECTOR LKW LIFT

MOV.- ;Qué balance hacéis del ano 2025
para vosotros en el mercado?

Estamos muy satisfechos con la andadura de
nuestro mercado. Estamos obteniendo tam-
bién un constante crecimiento en el mercado
internacional por parte de LKW en la venta de
nuestros equipos usados.

MOV.- ; Cuales han sido las principales nove-
dades o lanzamientos de producto este afno?
La nueva serie Bronto S70XT, es una platafor-
ma elevadora sobre camiéon de 70 m de altu-
ra de trabajo y hasta 39 m de alcance lateral.
Combina gran rendimiento, estabilidad y se-
guridad, ideal para mantenimiento industrial,
construccioén y rescate.

Su disefio optimiza la rigidez del brazo, la fa-
cilidad de mantenimiento y la eficiencia ope-
rativa, mientras que la cesta modular ofrece
distintas capacidades de carga segun la tarea.
Una solucién potente, fiable y versatil para tra-
bajos a gran altura.

Nuestro cliente Transgruma ha adquirido una
Bronto S70XR y cuenta con una flota considerable.
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MOV.- ;Qué mejoras tecnoldgicas o de di-
sefio habéis incorporado en vuestros mo-
delos mas recientes?

Hemos incorporado nuestra nueva version di-
gital de quinta generacién que permite al ope-
rario en tiempo real controlar todos los as-
pectos hidraulicos y electronicos de nuestro
equipo, asi como el control de parametros del
camioén portador.

MOV.- ;En qué aspectos habéis trabajado
internamente en vuestra empresa para
mejorar la atencion y el servicio a vuestros
clientes?

En el portal web de Bronto One y en sus res-
pectivas formaciones técnicas de los opera-
rios y técnicos durante todo el afio, adaptan-
donos a las exigencias/dudas concretas de
cada cliente.

MOV.- ;Habéis reforzado vuestra red de
servicio técnico o de postventa en Espana?
¢De qué manera?

Estamos implantando una nueva gestion de
atencion al cliente y por servicio a distan-
cia. Nuestro servicio de post-venta se re-
fuerza anualmente al contar con un incre-
mento en nuestra flota nacional asi como
internacional.

MOV.- En un mercado cada vez mas com-
petitivo, ;qué estrategia habéis adoptado
para diferenciaros de la competencia?
Intentamos ofrecer la mejor calidad en la fa-
bricacién de nuestros equipos usando com-
ponentes de Ultima generacion y de fabrica-
Cién europeo o japonesa.
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MOV.- ; Habéis tenido que ajustar precios o politicas comerciales
para seguir siendo competitivos?

Es un mercado muy especial y con un volumen de ventas muy reduci-
do. La calidad de nuestro producto de fabricacion europea/japonesa no
nos permite efectuar reducciones en los precios de venta. Al contrario,
nos vemos obligados anualmente en efectuar algin incremento mode-
rado basandonos en la situacion econémica global de material primas.

MOV.- ;Qué modelo o gama ha tenido mejor acogida entre los al-
quiladores este ano?

En nuestro caso nos mantenemos siempre en los modelos de 70, 90
y 104 metros de altura. Los modelos de venta cada afio se mantienen
en la misma linea.

MOV.- ;Qué caracteristicas creéis que explican el éxito de ese
modelo?

La estabilidad en méxima altura y en condiciones extremas meteoro-
l6gicas en gran altura.

MOV.- ;Como esta afectando la demanda de soluciones soste-
nibles (eléctricas, hibridas, bajas emisiones) a vuestra gama de
productos?

No entramos en esta gama de productos en el mercado nacional al
no ser viable técnicamente. Si es cierto que en el norte de Europa ya
hemos entregado equipos totalmente eléctricos (Bronto y chassis Vol-
VO en su conjunto).

MOV.- ;Qué proyectos o modelos estais desarrollando actual-
mente y podéis adelantar a nuestros lectores?

Estamos en fase de desarrollo en todas nuestras gamas. Por motivos
de confidencialidad no puedo entrar en mas detalles, pero se espe-
ran lanzamientos nuevos.

MOV.- Si tuvierais que definir este afio en una palabra para vues-
tra marca, ¢ cual seriay por qué?
Experiencia y liderazgo en equipos de gran altura.

MOV.- ;Qué previsiones manejais para 2026 en cuanto a creci-
miento, innovacion y nuevas tendencias?

Tenemos muy buenas previsiones y contamos para el 2026 con nue-
vas entregas en el mercado nacional.

MOV.- ; Qué mensaje os gustaria transmitir a vuestros clientes y
distribuidores de cara al nuevo ano?

Agradecer en todo momento su colaboracién y compaferismo que
nos une desde més de 28 afios.

LKW LIFT entrega 3 unidades a sus clientes
Transgruma, Elman y Grias Estacion

ESPECIAL PLATAFORMAS
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IAN TRENZANO, DIRECTOR
COMERCIAL DE TRANSGRUAS,
DISTRIBUIDOR DE CELA EN ESPANA

MOV.- ;Qué balance hacéis del aho 2025
para vosotros en el mercado?

Ha sido un afilo muy positivo, incluso mejor
que el anterior. Hemos notado un incremento
tanto en ventas como en consultas, especial-
mente durante el segundo semestre, lo que
confirma la buena acogida de nuestras solu-
ciones en el mercado espafol.

MOV.- ;Cuales han sido las principales no-
vedades o lanzamientos de producto este
ano?
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Destacan dos modelos: la nueva plataforma
CELA DT28FE, con 28 metros de altura de
trabajo sobre camiones de 3.500 kg de PMA,
y la DT60, una impresionante plataforma de
60 metros que se puede montar sobre camion
de 18 ton y que combina grandes prestacio-
nes con un precio muy competitivo. Ambas
refuerzan nuestra apuesta por ofrecer equi-
pos de altas prestaciones en todos los rangos
de altura.

MOV.- ;Qué mejoras tecnoldgicas o de di-
seino habéis incorporado en vuestros mo-
delos mas recientes?

La nueva funcionalidad CELA 4.0, que a par-
te de una gestion de geolocalizacién , también
gestiona un sistema de monitoreo, con listado
méaquinas, posicionamiento de la plataforma
sobre el mapa, informacion del vehiculo sobre
el eje Xy el gje Y, posicion y extension estabili-
zadores, visualizacién de patas apoyo que es-
tén correctamente sobre el terreno, angulos y
longitud de las mismas, telemetria en tiempo
real de la carga sobre la cesta, y visualizacion
de alarmas en tiempo real con descripcién y
posible solucién

MOV.- ;En qué aspectos habéis trabajado
internamente en vuestra empresa para

mejorar la atencion y el servicio a vuestros
clientes?

Hemos reforzado la formacién técnica de
nuestro personal, tanto para la asistencia re-
mota como para la resolucién rapida de in-
cidencias. Ademés, hemos optimizado los
procesos internos para agilizar la tramitacion
y envio de recambios, reduciendo tiempos
de respuesta y mejorando la experiencia del
cliente.

MOV.- ;Habéis reforzado vuestra red de
servicio técnico o de postventa en Espana?
¢De qué manera?

Nuestra red de servicio técnico ya cubre todo
el territorio nacional, pero durante este afo
hemos impulsado formaciones especificas a
los servicios técnicos colaboradores para ga-
rantizar una asistencia aun maés eficaz y ho-
mogénea en toda Espafia.

MOV.- En un mercado cada vez mas com-
petitivo, ;qué estrategia habéis adoptado
para diferenciaros de la competencia?

Las plataformas CELA son Unicas en su cate-
gorfa. Ademas de cumplir con la norma EN
280 para plataformas elevadoras, cuentan
con homologacién como grua hidraulica se-
gun la norma EN 12999, lo que les permite
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trabajar tanto como cesta elevadora de perso-
nal como con gancho de gria de carga. Esta
doble certificacion CE las convierte en las Uni-
cas del mercado con esta versatilidad. Su es-
tructura telescépica permite también trabajar
en negativo, ampliando las posibilidades de
uso en multiples aplicaciones.

MOV.- ;Habéis tenido que ajustar precios
o politicas comerciales para seguir siendo
competitivos?

Si, estamos realizando un esfuerzo impor-
tante para ajustar precios y facilitar la incor-
poracion de mas unidades al mercado. Una
vez los clientes prueban la maquina, valoran
por si mismos las prestaciones y ventajas que
ofrece. Ademas, mantenemos stock disponi-
ble para entrega inmediata, lo que supone un
valor afiadido en un mercado donde la rapi-
dez es clave.

MOV.- ;Qué modelo o gama ha tenido me-
jor acogida entre los alquiladores este
ano?

La CELA DT25, una plataforma de 25 metros

montada sobre camion de 3.500 kg de PMA,
ha sido la mas demandada por empresas de
alquiler y de servicios auxiliares a la construc-
cion.

MOV.- ;Qué caracteristicas creéis que ex-
plican el éxito de ese modelo?

Su compacidad es uno de los factores princi-
pales: es el camion mas compacto del merca-
do en su rango, con una altura de transporte
inferior a la cabina y cesta desmontable rapi-
damente, lo que minimiza el voladizo y facili-
ta la maniobrabilidad en entornos estrechos.
Cuenta ademas con -5 metros de trabajo en
negativo, plegado y nivelacion automatica de
serie, doble certificacion (grua + cesta) y op-
cién de cambiar la cesta por una plataforma
porta-material o un cabrestante, aportando
una versatilidad Unica.

MOV.- ;Como esta afectando la demanda
de soluciones sostenibles (eléctricas, hi-
bridas, bajas emisiones) a vuestra gama
de productos?

Cada vez maés clientes solicitan soluciones

sostenibles. En estos casos ofrecemos versio-
nes hibridas y eléctricas que CELA ya tiene
disponibles, lo que nos permite cumplir con
estos compromisos.

MOV.- ;Qué proyectos o modelos estais de-
sarrollando actualmente y podéis adelan-
tar a nuestros lectores?

Cela esta ultimando la nueva DT40 sobre oru-
gas, un modelo que ofrecera 40 metros de al-
tura de trabajo, -9,5 m en negativo, alcance
horizontal de 19 m y capacidad en cesta de
300 kg. Contara con estabilizacion automati-
ca, rotacion de 360°, capacidad de elevacion
de 325 kg con gancho a 40 m y versiones dié-
sel o hibrida eléctrica. La DT40 sobre orugas
marcara un nuevo estandar en el segmento
de plataformas sobre orugas de gran altura.

MOV.- Si tuvierais que definir este ano en
una palabra para vuestra marca, ¢ cual se-
riay por qué?

Versatilidad. Porque nuestras plataformas no
solo elevan personas, sino que se adaptan a
multiples funciones y contextos, ofreciendo
al cliente una solucion completa en un solo
equipo.

MOV.- ;Qué previsiones manejais para
2026 en cuanto a crecimiento, innovacion y
nuevas tendencias?

Esperamos mantener el ritmo de crecimiento
constante de los ultimos afios. 2026 serd un
afio de consolidacion y nuevas oportunidades.

MOV.- ; Qué mensaje os gustaria transmitir
avuestros clientes y distribuidores de cara
al nuevo ano?

Queremos agradecer su confianza y fidelidad a
todos los clientes que han adquirido una Cela.
Seguiremos a su lado ofreciendo soporte, for-
macion y las mejores soluciones técnicas.

Y a quienes alin no han probado una platafor-
ma CELA, les animamos a hacerlo: descubri-
ran una maquina diferente, versatil y disefiada
para marcar la diferencia en su trabajo diario.
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MARIO BORRAS, EXTERNAL SALES
MANAGER DE TVH

MOV.- ;Cual es tu valoracion de 2025 para
el negocio? ;Como ha evolucionado el
mercado general en comparacion con el
ano anterior?

2025 ha sido un afio positivo de creci-
miento sostenible para TVH. Hemos visto
una evolucion favorable del mercado, con
una demanda estable y clientes que bus-
can cada vez mas soluciones integrales
y con valor afiadido. Esto nos ha permi-
tido reforzar nuestra posicion en sectores
clave como la obra publica y la elevacion,
donde seguimos invirtiendo mas tiempo y
recursos.

MOV.- ;Cuales han sido las principales
novedades, lanzamientos o mejoras que
habéis introducido este ano en vuestros
productos o servicios?

Este afio, TVH ha firmado un acuerdo de
colaboracién con Orbel para reforzar la for-
macién técnica en el mercado a través de
TVH University, ayudando a paliar la esca-
sez de profesionales cualificados y apoyan-
do a nuestros clientes en la cobertura de esa
necesidad.
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Ademas, seguimos trabajando para estar cada
vez mas cerca de nuestros clientes mediante
herramientas de conectividad, como TVH Ex-
change, que les permiten integrarse directa-
mente con TVH desde sus propios sistemas
ERP, con menos pasos y mayor eficiencia.

También estamos ampliando nuestro stock
local en Espafia para incluir materiales pe-
sados 0 voluminosos, como orugas de cau-
cho o lunas para maquinaria de obra publi-
ca, lo que nos hace méas competitivos y agiles
en los sectores de la construccion y la ma-
nutencion.

MOV.- ; Qué iniciativas o actividades habéis
puesto en marcha este afio y qué respuesta
habéis recibido por parte de los clientes?
Cada vez invitamos a mas clientes a visi-
tar nuestra sede central de TVH en Ware-
gem, para que puedan conocer de prime-
ra mano los equipos, procesos y personas
que hacen posible que sus pedidos lleguen
a destino.

La respuesta ha sido muy positiva: los
clientes obtienen una comprensién mas
profunda de lo que ocurre detras de cada
pedido, descubren nuevas oportunidades
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de colaboracién y valoran enormemente la
cercania. Es una herramienta muy poten-
te para construir relaciones estratégicas a
largo plazo.

MOV.- ;Habéis incorporado nuevas perso-
nas al equipo o realizado cambios signifi-
cativos que hayan mejorado el servicio al
cliente o las operaciones diarias?

Si, hemos reforzado nuestro equipo a través
de promociones internas. Esto es muy positi-
V0, ya que permite a TVH invertir en el talento
interno, acelerar la productividad y garantizar
un servicio mas rapido y de mayor calidad.
Este enfoque se ha reflejado en una crecien-
te satisfaccién por parte de los clientes.

MOV.- En cuanto al servicio, ;qué avances
destacarias este ano en atencion al cliente,
tiempos de respuesta o calidad de la asis-
tencia técnica?

Desde el punto de vista comercial, nuestro
equipo interno ofrece un servicio cada vez
mas personalizado, adaptado a las necesida-
des de cada cliente. Contamos con tres uni-
dades especializadas: Técnica, Comercial y
Atencién al Cliente, que trabajan de forma
coordinada para ofrecer respuestas rapidas,
precisas y dedicadas en cada area.
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MOV.- ;Habéis desarrollado o mejorado herramientas digitales
para acercaros mas a vuestros clientes (plataformas online, pedi-
dos digitales, catalogos interactivos, CRM, etc.)?

Si, hemos mejorado nuestra plataforma de TVH e-commerce para fa-
cilitar la navegacion y ofrecer una experiencia de compra mas fluida.
Ademas, cada vez mas clientes se conectan directamente con TVH a
través de sus propios sistemas de gestion, gracias a TVH Exchange, lo
que incrementa la eficiencia y reduce los errores.

MOV.- ;Qué papel ha desempenado la digitalizacion en vuestro
crecimiento o en la mejora interna a lo largo de 2025?

La digitalizacién ha sido clave para optimizar los procesos internos,
mejorar la trazabilidad de los pedidos y ofrecer un servicio mas per-
sonalizado.

Nuestro objetivo es mantener un enfoque personalizado con cada
cliente, asegurando que nuestra comunicacion se base siempre en
los productos y servicios mas relevantes para sus necesidades espe-
cificas, y la digitalizacion desempefia un papel fundamental para ha-
cerlo posible.

MOV.- Desde tu punto de vista, ;cuales seran los principales retos
a los que se enfrentara el sector en 2026?

El principal reto sera seguir adaptandose a la digitalizacion y a las cre-
cientes expectativas de los clientes en cuanto a rapidez, personaliza-
cién y sostenibilidad. También sera esencial mantener la eficiencia en
la cadena de suministro para seguir siendo competitivos.

MOV.- ;Como ves el proximo ano en términos de crecimiento, in-

novacion y relacion con los clientes?

¢ Oportunidades de crecimiento:

- Afo lleno de oportunidades para mantener un crecimiento sélido y
sostenible.

- Basado en mejora continua y capacidad de adaptacion.

e Innovacién y mejora interna:

- Fortalecer el equipo interno para ofrecer un mejor servicio al cliente.

- Mantener al cliente en el centro de todas nuestras acciones.

e Impulso del e-commerce TVH (Industrial y Agri):

- Hacer la experiencia del cliente cada vez mas sencilla y eficiente.

- Ampliar alianzas de conectividad mediante TVH Exchange.

- Mejorar el acceso a stock local de piezas voluminosas y pesadas
(como cristales de maquinaria o orugas de goma) para entregas
mas rapidas y rentables.
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IVAN MORODO, DIRECTOR GENERAL

MOV.- ;Qué balance hacéis del ano 2025 para vosotros en el mer-
cado?

Durante 2025 hemos experimentado un crecimiento de mas del 25%
en cifra de negocio, en comparacion con 2024. Podemos afirmar que
ha sido un afio muy positivo para Haulotte Ibérica.

El mercado sigue siendo dinamico y competitivo, nuestra apuesta por
la innovacion, el servicio de primer nivel, la seguridad y la digitaliza-
cion nos ha permitido avanzar con fuerza. Refuerza nuestra confian-
za en que estamos en el camino correcto y que contamos con la con-
fianza de los clientes para seguir creciendo en 2026.

MOV.- ; Cuales han sido las principales novedades o lanzamientos
de producto este ano?

Este aflo hemos ampliado la gama eléctrica Pulseo, con nuevos mo-
delos que mejoran autonomia y rendimiento. Nuestra HA20EPRO con
Range Extender es un buen ejemplo de ello.

Ademas, el lanzamiento de la tijera todoterreno eléctrica HS21EPRO
con Range Extender, que incorpora baterias de litio y elementos inno-
vadores, nos posiciona como un fabricante a la vanguardia de la in-
novacion.

Otro hito importante ha sido la evolucién de la plataforma conectada
SHERPAL con Active Access Management (AAM), que permite ges-
tionar flotas en remoto y aumentar el control del uso de la méaquina.
Todo ello acompafiado de mejoras en seguridad como FASTN y acce-
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sorios, reforzando nuestra posicién como fabricante innovador y com-
prometidos con la seguridad y el futuro del sector.

MOV.- ;Qué mejoras tecnoldgicas o de diseno habéis incorporado
en vuestros modelos mas recientes?

Nos hemos centrado en tres aspectos clave: eficiencia energética, ro-
bustez y conectividad. También se ha optimizado el disefio estructural
para facilitar el mantenimiento y prolongar la vida Util de los compo-
nentes. En usabilidad, los paneles de control son tactiles, mas in-
tuitivos y se han incorporado sistemas de asistencia al operador. La
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conectividad SHERPAL permite diagnosticos
remotos y mayor disponibilidad de la maqui-
na, ofreciendo una operativa méas rentable
para los clientes.

MOV.- ;En qué aspectos habéis trabajado
internamente para mejorar la atenciony el
servicio a los clientes?

Hemos puesto un foco muy especial en la
experiencia del cliente. Hemos digitalizado
procesos para agilizar gestiones y reforza-
do nuestra disponibilidad de recambios para
acortar tiempos de respuesta. También he-
mos invertido en formacién técnica, tanto in-
terna como para colaboradores y clientes.
Asimismo, hemos mejorado nuestros cana-
les de comunicacién para ofrecer un sopor-
te mas rapido y cercano. Nuestro objetivo es
ser un socio fiable, con soluciones que faci-
liten el trabajo diario de quienes confian en
Haulotte.

MOV.- ;Habéis reforzado vuestra red de
servicio técnico o postventa en Espana?

Si, hemos ampliado cobertura territorial con
nuevos talleres certificados y mas técnicos
especializados, especialmente en tecnolo-
gias eléctricas. Gracias a SHERPAL, conta-
mos con diagnésticos méas rapidos y planifi-
cacion preventiva, lo que reduce tiempos de
inmovilizacién. Ademas, hemos optimizado
la logistica de recambios para asegurar dis-
ponibilidad inmediata en la mayor parte del
pais. Todo esto garantiza un servicio técnico
mas agil, profesional y adaptado a las necesi-
dades actuales del mercado.

MOV.- ; Estrategia para diferenciaros de la
competencia?

Nuestra estrategia se basa en ofrecer a nues-
tros clientes un servicio de primer nivel, ba-
sado en la cualificacién y cercanfa de nues-
tro equipo técnico.

Apostamos por equipos que reducen costes
de operacion y aportan mas productividad:
eléctricos, conectados y faciles de mantener.
Pero también creemos en la relacion a largo
plazo con nuestros clientes. Conocemos bien
nuestro mercado y ofrecemos una atencién
local, flexible y resolutiva. Mas que un pro-
veedor, queremos ser el socio que asesora e
impulsa el crecimiento del cliente.

MOV.- ;Ajustes de precios o politicas co-
merciales?

Hemos trabajado para mantener la competiti-
vidad sin comprometer calidad ni seguridad.
La inflacion de costes sigue presente, por lo
que hemos reforzado féormulas de financia-
cion y flexibilidad comercial adaptadas al al-
quiler. Ademas, gracias a la conectividad y la
eficiencia de las maquinas eléctricas, el cos-
te total de propiedad se reduce significativa-
mente. No buscamos competir solo en pre-
cio, sino en valor y rentabilidad para toda la
vida de la maquina.

MOV.- ;Modelo o gama con mejor acogida
entre alquiladores?

Nuestra gama de articuladas de 16, 20, 26
y 32 metros han sido los modelos con mejor
acogida y demanda por parte de los clientes,
que buscan la versatilidad y productividad
que proporciona la direccion a las 4 ruedas,
nuestros modelos RTJPRO 4x4x4.

Las tijeras diésel compactas 4x4 todoterre-
no continlan con la misma tendencia positi-
va de afios anteriores, gracias a su fiabilidad
y alta capacidad de traccion.

MOV.- ;Caracteristicas que explican su
éxito?

Nuestra propuesta global de servicio, que
unida a los modelos RTJPRO 4x4x4 ofrecen
un rendimiento excepcional en diferentes te-
rrenos gracias a la capacidad de traccion y
maniobrabilidad, muy apreciada por el usua-
rio final.

Ademas, la conectividad SHERPAL aporta un
valor afiadido en la gestion de flotas y en la
prevencion de paradas inesperadas. Es una
combinacién perfecta de eficiencia, seguri-
dad y rentabilidad.

MOV.- ; Impacto de la demanda de solucio-
nes sostenibles?

La sostenibilidad es ya un factor decisivo en
las inversiones de nuestros clientes. Por ello,
la electrificacion total es la prioridad de nues-
tra gama y la mayoria de nuestras novedades
son eléctricas. También desarrollamos solu-
ciones que optimizan la gestién energética y
la vida util de las baterias. La transicion hacia
equipos limpios, seguros y silenciosos esta
acelerando, y Haulotte quiere liderarla.

MOV.- ;Proyectos o modelos en desarro-
lo?
Seguimos ampliando la gama Pulseo con

nuevos modelos que ofreceran mas auto-
nomia y capacidad. También avanzamos en
sistemas de seguridad inteligente que actian
de forma preventiva, como nuestro dispositi-
vo FASTN y en una evolucion de la conecti-
vidad SHERPAL con mas funcionalidades de
anélisis predictivo. 2026 sera un afio con no-
vedades relevantes para nuestros clientes.

MOV.- Una palabra para definir el ano.
Impulso. Este afio hemos visto resultados
claros de nuestra estrategia: crecimiento,
electrificaciéon, propuesta de servicio global
de primer nivel y digitalizaciéon. Ha sido un
punto de apoyo que nos permite mirar al fu-
turo con mas ambicién, energfa y confianza
en el camino que estamos recorriendo junto
a nuestros clientes.

MOV.- Previsiones para 2026.

Prevemos un crecimiento sostenido en ven-
tas y servicios, impulsado por la electrifica-
cion y la digitalizacion. Las maquinas mas
eficientes, conectadas y seguras marcaran la
tendencia. Seguiremos innovando y reforzan-
do nuestra atencion al cliente para responder
a un mercado cada vez més exigente. Vemos
2026 como un afio de continuacion y nuevas
oportunidades.

MOV.- Mensaje para clientes y distribuido-
res de cara al nuevo aio.

Gracias por la confianza que nos habéis de-
mostrado. Nuestro compromiso es seguir a
vuestro lado con soluciones seguras, renta-
bles y sostenibles, y un servicio cercano que
facilite vuestro dia a dia. En 2026 llegaran
nuevas oportunidades y queremos afrontar-
las juntos, acompafandoos en cada proyec-
to con el mejor soporte y un producto fiable,
robusto, sostenible y facil de mantener, que
asegure un alto valor residual.
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MOV.- ;Qué balance hacéis del ano 2025
para vosotros en el mercado?

Para Multitel Ibérica, 2025 ha supuesto un
afio de penetracion en el mercado espafiol.
Hemos conseguido afianzar la marca Multitel
y conseguido un resultado satisfactorio, aun-
que nuestra ambicion y la confianza en nues-
tras plataformas nos hacen ser mucho mas
exigentes y queremos continuar aportando y
creciendo en 2026.

MOV.- ;Cuales han sido las principales no-
vedades o lanzamientos de producto este
ano?

Multitel en general esté en constante desa-
rrollo de nuevos productos y tecnologias a
aplicar sobre los mismos. Este 2025 cabe
destacar la nueva MJ710, una plataforma
de 71m. de altura sobre un camién de tan
solo 12m. de largo y 32Tn de MMA, por lo
que no esté sujeta a permisos especiales
para transportes excepcionales, lo que fa-
cilita su desplazamiento y utilizacién, redu-
ciendo tiempos y costes operativos para el
usuario final.
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MOV.- ;Qué mejoras tecnoldgicas o de di-
sefio habéis incorporado en vuestros mo-
delos mas recientes?

En nuestros modelos mas recientes, como
la MJE 710, hemos incorporado importantes
mejoras tecnolégicas y de disefio que mar-
can una nueva generacion de plataformas
Multitel.

La MJE 710 destaca por su innovacion tec-
nolégica y su estructura ligera y robusta, con
tres brazos telescopicos, un sistema de es-
tabilizacion variable y una gestion electréni-
ca Tri-core con red CAN, que garantizan mo-
vimientos precisos, maxima seguridad y una
eficiencia operativa superior.

En conjunto, estas mejoras ofrecen un ren-
dimiento optimizado, una mayor fiabilidad y
una experiencia de uso mas avanzada para
el operador.

MOV.- ;En qué aspectos habéis trabajado
internamente en vuestra empresa para
mejorar la atencion y el servicio a vuestros
clientes?

iiEn la formacion!! Es imprescindible formar
tanto a nuestros técnicos propios, talleres
concertados y personal de atencién telefoni-
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ca del SAT, para estar actualizados de todas
las mejoras y novedades en servicio, recam-
bios y soporte digital. Actualmente en Mul-
titel Ibérica disponemos de dos personas a
tiempo completo destinadas a la atencion al
cliente en el SAT, a parte de las mas de 10
personas que dia a dia prestan su soporte
desde ltalia.

MOV.- ;Habéis reforzado vuestra red de
servicio técnico o de postventa en Espana?
¢De qué manera?

Multitel es de por si excelencia en la aten-
cion y el servicio al cliente. Desde la apertura
de Multitel Ibérica hemos estado en constan-
te busqueda de puntos de servicio en Espa-
fla y Portugal, hemos afianzado mas de 32
talleres concertados para el SAT, los cuales
hemos visitado personalmente, tanto nuestro
Coordinador técnico junto con el responsable
de los talleres de ltalia, auditando sus capa-
cidades y posteriormente formado a sus téc-
nicos en las plataformas Multitel.

MOV.- En un mercado cada vez mas com-
petitivo, ;qué estrategia habéis adoptado
para diferenciaros de la competencia?

La apuesta de Multitel es clara, la calidad con-
trastada de las plataformas Multitel y como
hemos mencionado, el servicio y atencién al
cliente. Nuestras plataformas son innovadoras
por su tecnologia y su sistema de produccion,
nuestra estructura en los modelos pequefios a
base de aluminio y acero, hacen que este sis-
tema de produccion de las plataformas Multitel
sean mas ligeras, pero a su vez mucho mas ro-
bustas y rigidas, garantizando un alto estandar
de confort y seguridad para el operador. Ade-
mas, las plataformas Multitel estan equipadas
con la plataforma EVE — Evoled Electronics, un
sistema hardware—software desarrollado com-
pletamente en Multitel, que gestiona todas las
funciones avanzadas de nuestras maquinas.

EVE controla la gestién del distribuidor fu-
ll-proportional para movimientos suaves y
precisos, la estabilizaciéon automaética, la fun-
cion Return-to-Home automaética, asi como
un sistema avanzado de sensores, el sistema
MUSA, que optimiza el area de trabajo, y la
telemetria integrada que permite supervisar
y analizar el funcionamiento en tiempo real.

MOV.- ;Habéis tenido que ajustar precios
o politicas comerciales para seguir siendo
competitivos?

Hemos apostado fuerte por el mercado espa-
fiol, pero siendo fieles a la politica de precios y
la calidad que representa Multitel, no ha sido
facil. Hemos tenido que dar a conocer la mar-
ca para muchos clientes, siempre es dificil dar
a conocer un producto para muchos nuevo en
el mercado, cuando es un mercado donde la
tendencia siempre es protegerse bajando los
precios. No es la politica de Multitel y no lo va
ser en el futuro, soy de los que piensa que es
mejor pagar un poco mas, pero saber que la
diferencia va a estar justificada por la calidad
y servicio del producto Multitel.

MOV.- ;Qué modelo 0 gama ha tenido me-
jor acogida entre los alquiladores este
ano?

Creo que ya lo comentamos en alguna oca-
sion, el mercado de Espafia es muy poco
flexible a los modelos de plataformas, prac-
ticamente somos consumidores de platafor-
mas telescépicas de 16 a 20m vy articula-
das de 17 a 25m. Si tuviera que destacar un
modelo, me sorprendié gratamente la gran
aceptacion de nuestras plataformas de mas
altura sobre camion de 3500kg, la articulada
MX 250 de 25,30m y la telescépica MTE 270
EX de 27m, han tenido una gran aceptacion.
También cabe destacar la buena acogida con
el modelo articulado de 16m, MXE 160 sobre
vehiculo pick up.

MOV.- ;Qué caracteristicas creéis que ex-
plican el éxito de ese modelo?

Multitel se destaca por la evolucién tecnolé-
gica constante en sus plataformas. La gen-
te cuando prueba alguno de los modelos
comentados destaca su facilidad de movi-
miento, la versatilidad de poder activar mas
de una funcién simultdnea y la suavidad en
la rampa de fin de movimiento, evitando
cualquier golpe brusco.

MOV.- ;Como esta afectando la demanda
de soluciones sostenibles (eléctricas, hi-
bridas, bajas emisiones) a vuestra gama
de productos?

Es cierto que cada vez mas nos piden solucio-
nes sostenibles. En Multitel tenemos una am-
plia gama de plataformas hibridas de los 14 a
los 23m de altura y también en plataformas
totalmente eléctricas desde 16 hasta 25m. Si
bien cuando los clientes ven el importe de un
equipo totalmente eléctrico dificilmente se de-
ciden en adquirirlo. Aun hoy no estamos pre-
parados para garantizar la misma funcionabili-
dad de los equipos totalmente eléctricos vs los
convencionales de combustion.

MOV.- ; Qué proyectos o modelos estais de-
sarrollando actualmente y podéis adelan-
tar a nuestros lectores?

Top secret, jjajaja! Es realmente increible
la capacidad de desarrollo de producto de
nuestro departamento de ingenieria.

Como siempre, a lo largo de 2026 se presen-
taran varios modelos nuevos, tanto sobre ca-
mién de 3,5 toneladas como de mayor altu-
ra, y también continuaremos trabajando en la
gama sobre orugas.

MOV.- Si tuvierais que definir este afo en
una palabra para vuestra marca, ;cual se-
riay por qué?

“Agradecimiento”. Por un lado, agradeci-
miento hacia nuestros clientes, que, aun co-
nociendo poco la marca Multitel, han confia-
do en nosotros y nos han brindado su apoyo.
Por otro lado, agradecimiento a la familia Pa-
gliero y a Roberto Marangoni, por su cons-
tante respaldo a la filial espafiola y a las per-
sonas que formamos parte de ella. Quizas no
sea la palabra que uno esperarfa, pero es la
que mejor expresa nuestro primer afio de éxi-
to en Espafia.

MOV.- ;Qué previsiones manejiis para
2026 en cuanto a crecimiento, innovacion y
nuevas tendencias?

Por desgracia no tenemos una bola de cris-
tal, pero la verdad creo que en 2026 el mer-
cado aun va a ser similar a 2025, seguramen-
te con un pequefo incremento no mas alla de
3 a5%. En lo que concierne a Multitel, nues-
tro primer afio ha sido todo un éxito y vamos a
trabajar duro para continuar nuestra penetra-
cion en el mercado. Tenemos ambicion, tene-
mos producto, y tenemos un gran soporte de
fabrica, lo necesario para seguir avanzando y
creciendo en el mercado espafiol.

MOV.- ; Qué mensaje os gustaria transmitir
a vuestros clientes y distribuidores de cara
al nuevo ano?

Confianza, confianza en el mercado, los Ul-
timos afios ha llevado una linea ascenden-
te pero no desmesurada, lo que demuestra
la madurez y la profesionalidad que tienen
las empresas en cuanto a las plataformas so-
bre camién. Confianza en Multitel, vamos a
continuar mejorando y apostando fuerte por
el mercado espafiol. Cuando dispones de un
muy buen producto y un equipo genial, la
verdad se transmite una confianza que im-
pregna a nuestros clientes y ven las garantias
de éxito de estar juntos con Multitel ahora y
en el futuro. Hemos venido para quedarnos.
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NICOLA ZAGO,
DIRECTOR DE ZANI LIFT

MOV.- ;Qué balance hacéis del afo 2025
para vosotros en el mercado?

2025 ha sido un afio muy positivo y de con-
solidacion, considerando que el proyecto
ZANI LIFT ha empezado en el mes de no-
viembre del afio pasado. Hemos impulsa-
do nuestra presencia en el mercado ibéri-
co, tanto con Qil&Steel como con Zoomlion,
dos marcas que representan perfectamente
nuestro compromiso con la calidad y la inno-
vacion. Hemos crecido en ventas, en red co-
mercial y, sobre todo, en confianza por parte
de los clientes.

MOV.- ; Cuales han sido las principales no-
vedades o lanzamientos de producto este
ano?

Este afio destacamos la nueva gama Scor-
pion de Oil&Steel, con mejoras significativas
en rendimiento y facilidad de uso, con su sis-
tema de recogida, reposicionamiento y esta-
bilizacién todo en automatico y su capacidad
de carga de 300kg. Por parte de Zoomlion,
han llegado las cargadoras y excavadoras,
que estan marcando tendencia por su fiabi-
lidad y autonomia. Ambas lineas reflejan la

118 MOVICARGA

apuesta de ZANI LIFT por la innovacion tec-
nolégica y la sostenibilidad.

MOV. - ;Qué mejoras tecnoldgicas o de di-
sefio habéis incorporado en vuestros mo-
delos mas recientes?

En Qil&Steel, se han incorporado controles
electrénicos mas intuitivos, sistemas de es-
tabilizaciéon optimizados y versiones hibridas
y eléctricas. Zoomlion, es un constructor que
esta en contina evolucion, las mejoras van en
la linea de mayor eficiencia energética, y sis-
temas de diagndéstico remoto, que facilitan el
mantenimiento preventivo y reducen tiempos
de parada.

MOV.- ;En qué aspectos habéis trabajado
internamente para mejorar la atenciony el
servicio a vuestros clientes?

Hemos trabajado sobre todo en refor-
zar la cercania con el cliente. Nos he-
mos enfocado en ofrecer una atencién
mas personalizada y directa, acortan-
do los tiempos de respuesta y mejoran-
do la coordinacion entre el area comer-
cial y el servicio técnico. También hemos
incrementado las visitas presenciales y el
soporte en campo, porque creemos que
estar fisicamente cerca del cliente sigue

siendo la mejor forma de entender sus
necesidades.

MOV.- ;Habéis reforzado vuestra red de
servicio técnico o de postventa en Espana?
¢De qué manera?

Si, de forma clara. Hemos ampliado la red
de servicio técnico y mejorado la cobertu-
ra en todo el territorio nacional. En Valencia
centralizamos toda la operativa y en Logro-
fio en las instalaciones de JBB tenemos un
centro logistico y técnico para la zona nor-
te. Ademas, gracias al soporte directo de QOi-
|&Steel y Zoomlion, disponemos de recam-
bios originales en stock y asistencia técnica
mé&s rapida, algo que los clientes valoran
muchisimo.

MOV.- En un mercado cada vez mas com-
petitivo, ¢qué estrategia habéis adoptado
para diferenciaros de la competencia?
Nuestra estrategia se basa en tres pilares:
producto, servicio y cercania. Trabajamos
con marcas que garantizan fiabilidad y tec-
nologia punta, y complementamos eso con
un trato directo y transparente con nuestros
clientes. No solo vendemos méaquinas, ofre-
cemos soluciones completas y un acompa-
flamiento constante.
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MOV.- ;Habéis tenido que ajustar precios
o politicas comerciales para seguir siendo
competitivos?

Hemos sido flexibles, adaptandonos a las ne-
cesidades del mercado sin comprometer la
calidad. Zoomlion nos permite ofrecer una
gama muy competitiva en precio, mientras
que Oil&Steel aporta un plus de ingenieria y
especializacion. Juntas, nos permiten llegar
a un abanico mas amplio de clientes mante-
niendo la rentabilidad.

MOV.- ;Qué modelo o gama ha tenido
mejor acogida entre los alquiladores este
ano?

Entre los alquiladores, la gama Scorpion de
Oil&Steel sigue siendo lider por su fiabilidad,
prestaciones y bajo mantenimiento. En para-
lelo, las cargadoras ZS090V de Zoomlion han
tenido un crecimiento espectacular, gracias a
su robustez, facilidad de uso y excelente rela-
cion calidad-precio.

MOV.- ; Qué caracteristicas creéis que ex-
plican el éxito de esos modelos?

En ambos casos, el equilibrio entre rendimien-
to, seguridad y sencillez. Los alquiladores valo-
ran maquinas que trabajen sin complicaciones,
con mantenimiento minimo y alta disponibili-
dad. Y tanto Qil&Steel como Zoomlion cumplen
€s0s requisitos a la perfeccion.

MOV.- ;Como esta afectando la demanda
de soluciones sostenibles (eléctricas, hi-
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bridas, bajas emisiones) a vuestra gama
de productos?

Es una tendencia en crecimiento constan-
te. Zoomlion estéd ampliando su gama eléctri-
ca con soluciones 100% libres de emisiones,
y Qil&Steel estd avanzando en sistemas hi-
bridos y eléctricos adaptados a entornos ur-
banos. En ZANI LIFT apostamos claramente
por esta transicion: creemos que la sostenibi-
lidad sera el estandar en pocos afios.

MOV.- ;Qué proyectos o modelos estais
desarrollando actualmente y podéis ade-
lantar a nuestros lectores?

Estamos trabajando en nuevas plataformas so-
bre chasis eléctricos, ademas de mejoras en la
gama Octopus de Qil&Steel, que incorporara
mas autonomia y control inteligente. Por parte de
Zoomlion, se lanzaran nuevas maquinas de mo-
vimiento de tierra sobre ruedas que marcaran un
salto en prestaciones dentro del segmento.

MOV.- Si tuvierais que definir este afo en
una palabra para vuestra marca, ;cual se-
riay por qué?

iConsolidacion! Porque el 2025 ha sido un
afio de expansion real: mas marcas, méas
clientes, mas presencia y mas confianza en
el mercado. Hemos crecido con paso firme y
con la vista puesta en el largo plazo.

MOV.- ;Qué previsiones manejais para
2026 en cuanto a crecimiento, innovacion y
nuevas tendencias?

ESPECIAL PLATAFORMAS

Vemos un 2026 lleno de oportunidades. Que-
remos seguir creciendo en la gama eléctrica,
consolidar Zoomlion en el sector del alquiler
y seguir ampliando la familia Oil&Steel. La in-
novacion seguira siendo nuestro eje central,
junto con la mejora continua del servicio.

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria transmi-
tir a vuestros clientes y distribuidores de
cara al nuevo ano?

Gracias por la confianza y por acompafiar-
nos en este camino. En 2026 seguiremos
trabajando con la misma pasion y compro-
miso para ofrecer las mejores soluciones en
plataformas aéreas, sobre camion y oruga,
con Qil&Steel; y en maquinaria para el mo-
vimiento de tierra con Zoomlion. Seguimos
mirando hacia el futuro, siempre al lado de
nuestros clientes.
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JOAO HEBIL, MANAGING DIRECTOR
SPAIN & PORTUGAL

MOV.- ;Qué balance hacéis del ano 2025
para vosotros en el mercado?

El 2025 ha sido un afio de adaptacién y con-
solidacion. Empezamos bien, pero las cons-
tantes adaptaciones a nuevas normativas eu-
ropeas, como la EN 280-1, nos obligaron a
destinar recursos de I+D y ralentizaron los
plazos de entrega, lo que afecté temporal-
mente la entrada de pedidos. A pesar de la
saturacion del mercado con nuevos fabri-
cantes, hemos mantenido una posicion fuer-
te gracias a la solidez de nuestros productos
y a nuestro servicio.

MOV.- ; Cuales han sido las principales no-
vedades o lanzamientos de producto este
ano?

Nuestras novedades se centran en la ex-
pansion de nuestra gama, un compromiso
respaldado por la reciente inauguracion de
nuestra nueva fabrica de plataformas. He-
mos lanzado la primera fase de una reno-
vacion completa de nuestra gama de tijeras,
empezando con nuevos modelos eléctricos, y
hemos aplicado un “refresh” a toda la gama
todoterreno, tanto térmica como eléctrica,
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con un fuerte enfoque en la seguridad y la
eficiencia.

MOV.- ;Qué mejoras tecnoldgicas o de di-
seino habéis incorporado en vuestros mo-
delos mas recientes?

La mejora més significativa es la integracion
robusta de sistemas de telemetria y nuestro
software Easy Manager para la gestion de flo-
tas, permitiendo el mantenimiento predictivo.
También hemos reforzado la seguridad con
sistemas avanzados como el Safe Man Sys-
tem (SMS). En los modelos eléctricos, la in-
novacion clave es la arquitectura que permi-
te usar un generador extraible para extender
la autonomia, abordando las preocupaciones
del mercado sobre la carga.

MOV.- ;En qué aspectos habéis trabajado
internamente en vuestra empresa para
mejorar la atencion y el servicio a vuestros
clientes?

Hemos trabajado en la digitalizacion de
nuestros procesos de servicio para ser mas
agiles. Esto incluye la formacién intensiva de
nuestro personal técnico en tecnologias de
electrificacion y el uso avanzado de la tele-
metria para ofrecer un mantenimiento mas
proactivo, buscando ser un socio estratégico

que ayude a optimizar los costes operativos
de nuestros clientes.

MOV.- ;Habéis reforzado vuestra red de
servicio técnico o de postventa en Espana?
¢De qué manera?

Si, el refuerzo se ha centrado en la formacién
muy especializada para nuestros distribui-
dores, especialmente en las tecnologias de
electrificacién y las nuevas normativas. Tam-
bién hemos optimizado la logistica de recam-
bios y utilizamos las herramientas digitales,
como la telemetria, para ofrecer un diagnés-
tico y soporte mucho més rapido a distancia.
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MOV.- En un mercado cada vez mas com-
petitivo, ;qué estrategia habéis adoptado
para diferenciaros de la competencia?
Nuestra estrategia se basa en tres pilares: la
innovacion sostenible, ofreciendo soluciones
practicas de electrificacion; soluciones de
servicio avanzadas, como Easy Manager; y
la reconocida robustez y seguridad de nues-
tros equipos. No competimos solo por pre-
cio, sino por el valor afiadido y el menor cos-
te total de propiedad que ofrecemos a largo
plazo.

MOV.- ;Habéis tenido que ajustar precios
o politicas comerciales para seguir siendo
competitivos?

La presién en precios existe, pero en lugar de
priorizar una guerra de precios, nos centra-
mos en ofrecer soluciones integrales. Hemos
trabajado en la eficiencia operativa para re-
ducir los costes de uso para el cliente y ofre-
cemos politicas comerciales basadas en la fi-
nanciacion flexible y el alto valor residual de
nuestros equipos, que son factores decisivos
en la competitividad a largo plazo.

MOV.- ;Qué modelo o gama ha tenido me-
jor acogida entre los alquiladores este
ano?

Nuestra gama de plataformas articuladas to-
doterreno térmicas sigue siendo la méas de-
mandada por los alquiladores, con modelos
como el Man'Go 12, 160 ATJ, 180 ATJ y 200
ATJ a la cabeza. En el segmento eléctrico, el
150 AETJ y el 170 AETJ son nuestros mode-
los mas solicitados.

MOV.- ;Qué caracteristicas creéis que ex-
plican el éxito de ese modelo?

El éxito de los todoterreno se basa en su ro-
bustez, que les permite operar en las con-
diciones mas exigentes, y su versatilidad,
lo que los hace ideales para el alquiler. Las
continuas mejoras en eficiencia y seguri-
dad también contribuyen a reducir los cos-
tes operativos y aumentar la confianza de
los operarios.

MOV.- ;Como esta afectando la demanda
de soluciones sostenibles (eléctricas, hi-
bridas, bajas emisiones) a vuestra gama
de productos?

La demanda de soluciones sostenibles es el
motor de nuestra estrategia de futuro. Aun-
que la demanda masiva en Espafia sigue
siendo térmica, el interés por lo eléctrico
crece, impulsado por normativas y grandes
empresas. Por ello, la electrificacion es una
apuesta estratégica, desarrollando solucio-
nes como el generador extraible para asegu-

rar que nuestras maquinas eléctricas ofrecen
el mismo rendimiento con cero emisiones.

MOV.- ; Qué proyectos o modelos estais de-
sarrollando actualmente y podéis adelan-
tar a nuestros lectores?

Estamos desarrollando la finalizacion de la
renovacion de la gama de tijeras, tanto eléc-
tricas como térmicas, y un continuo “refresh”
de nuestros modelos todoterreno, enfocados
en integrar la Gltima generacion de sistemas
de seguridad y conectividad. Nuestro objeti-
vo es expandir la gama y seguir liderando la
electrificacion con soluciones que resuelvan
las necesidades del dia a dia.

MOV.- Si tuvierais que definir este ano en
una palabra para vuestra marca, ;cual se-
riay por qué?

Dirfa que la palabra es ADAPTACION. El afio
ha exigido adaptarnos rapidamente a nuevas
regulaciones, a un mercado mas competitivo
y, fundamentalmente, a la creciente deman-
da de tecnologfa y soluciones sostenibles.
Hemos demostrado la capacidad de Manitou
para pivotar y afrontar estos desafios.

MOV.- ;Qué previsiones manejais para
2026 en cuanto a crecimiento, innovacion y
nuevas tendencias?

Para 2026, esperamos un crecimiento mo-
derado y muy centrado en productos de alto
valor. En innovacién, seguiremos apostan-
do por la electrificacion y la digitalizacion, ya
que prevemos una mayor consolidacion de la
demanda eléctrica y una exigencia creciente
en conectividad y gestion de flotas por parte
de los alquiladores.

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria transmitir
avuestros clientes y distribuidores de cara
al nuevo ano?

Quiero transmitirles un mensaje de con-
fianza y un compromiso inquebrantable.
Manitou es un socio estable y estratégi-
co que estd invirtiendo fuertemente en el
futuro del sector, como demuestra nues-
tra nueva fabrica y nuestras soluciones
de electrificacion. Seguiremos ofreciendo
equipos mas seguros, robustos y eficientes
para que puedan maximizar la rentabilidad
de sus negocios.
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ISAAC ALVAREZ GARCIA CEO

Afio de consolidacion, foco en servicio y una hoja de ruta eléctrica que
ya cubre del 4 al 51 m.

MOV.- ;Qué balance hacéis del ano 2025 para vosotros en el mer-
cado?

Ha sido un afio de consolidacién. Reforzamos medios para seguir cre-
ciendo, ofrecer productos de calidad y dar el mejor servicio. Abrimos
un nuevo punto de venta y de servicio en Madrid (Torrejon de Ardoz).

MOV.- ;Cuales han sido las principales novedades o lanzamientos
de producto este ano?
Plataformas de tijera y 3 nuevos modelos de mastil.

Brazos articulados: 5 nuevos modelos de la serie de extension para
exterior; ademas, la plataforma de brazo telescépico de 82 m, la mas
alta del mundo, se lanzé en serie y ya opera en el Reino Unido.

Bauma 2026 (Alemania): 7 nuevos manipuladores telescépicos —no
giratorios y giratorios—, en versiones industriales y agricolas.

MOV.- ;Qué mejoras tecnoldgicas o de disefio habéis incorporado
en vuestros modelos mas recientes?

Tecnologia para altura extrema: brazo poligonal, control suave con
doble cilindro, coordinacién de multiples ruedas y patas en X de alta
precision. Resultados: +45 % capacidad de carga lateral; =20 % im-
pacto hidraulico al iniciar; =40 % error de sincronizacién en direccién
a cuatro ruedas.
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ZOOMLION ACCESS proporciona soluciones de acceso
para elevar cargas y personas de forma segura y eficiente,
con la electrificacion vy la sostenibilidad como pilares
fundamentales.

Conunespirituinnovador,ZOOMLION ACCESS haincorporado
tecnologias de vanguardia a sus equipos, demostrando su
gran capacidad de investigacion, desarrollo e innovacion.

Ofrece plataformas elevadoras moviles de personal (PEMP)
innovadoras, fiables y eficientes, incluyendo plataformas
articuladas, plataformas sobre arana, manipuladores
telescopicos, plataformas elevadoras de mastil vertical
y plataformas de tijera, disponibles con accionamiento
hidraulico o eléctrico y baterias de plomo-acido o litio, segun
se requiera.

Plataforma tipo tijeras
45m-22m

—

Plataforma de brazo
articulado
9,55m - 44,03 m

Plataforma con brazo
telescdpico
18,6 m-70,3m

W

Plataforma tipo araia
21m-373m

Manipuladores
2,500 kg - 4,500 kg

Plataforma tipo mastil
vertical
3,92m-11,2m

‘RN

IRON MACHTRADE GALICIA

Alcalde Segundo Pampillon, 20 Nave 7, 36419, Mos. ‘4 I R o N
+34 986090128 ‘ MACHTRADE
IRON MACHTRADE MADRID

P.I. Las Monjas, C. Otofio, 8, 28850 Torrejon de Ardoz, Madrid. m
+3491032 7086

info@ironmachtrade.com
Distribuidor oficial para Espaiia y Portugal.



ESPECIAL PLATAFORMAS

Seguridad activa: casco inteligente; alerta de
seguridad en desplazamiento; gestion de au-
torizacion de equipos.

Vision artificial: detecta baches, pendien-
tes y superficies irregulares; identifica obje-
tos =8 cm, paredes de hormigén y peatones
con precision del 100 %; aplica alerta - des-
aceleracion - parada.
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MODELOS Y SERIES DESTACADOS (Segin demanda)

Categoria

Tijeras diésel/eléctricas
Brazos articulados
Brazo recto

Manipuladores telescépicos

Manipuladores telescopicos: control inteli-
gente de accesorios (opcién RFID), cabina
ergonémica con palancas multifuncién, vi-
sibilidad y confort mejorados; RAS, limitador
de fuerza, deteccién de pendiente lateral y
monitorizacién de carga.

MOV.- ;En qué aspectos habéis trabajado
internamente en vuestra empresa para
mejorar la atencion y el servicio a vuestros
clientes?

Abrimos otro punto de venta y servicio en
Madrid, con equipo técnico propio en Gali-
cia, Madrid y Barcelona. Formacion conti-
nua en nuevos productos y mejoras. Trasla-
damos el stock de repuestos a Madrid para
ganar agilidad y el afio que viene activaremos
la venta online de piezas.

MOV.- En un mercado cada vez mas com-
petitivo, ¢qué estrategia habéis adoptado
para diferenciaros de la competencia?

Mejorar calidad de producto y asistencia pos-
venta; |+D para soluciones mas sostenibles;
disponibilidad de stock para entregas rapidas.

MOV.- ;Habéis tenido que ajustar precios
o politicas comerciales para seguir siendo
competitivos?

El mercado exigira ajustes para mantener la
competitividad. Contamos ahora con una fa-
brica en Hungria que ya abastece Europa
con certificacién CE. Esperamos que todos
los modelos para Europa se fabriquen alli, y
asi evitar aranceles, medidas anti-dumping.

MOV.- ;Qué modelo o gama ha tenido me-
jor acogida entre los alquiladores este
ano?

Tijeras diésel y eléctricas: ZS1623RT vy
gama ZSxxAC-Li (litio).

Brazos articulados: ZA20J, ZA24J, ZA32J.
Manipuladores telescépicos: ZTH3513 vy
ZTH2506.

MOV.- ; Por qué funcionan tan bien?
En tijeras y brazos eléctricos: bateria de litio
con garantia de 5 afos.

/TH3513 y ZTH2506: movimientos com-
puestos fluidos, seguridad mejorada y cam-
bio rapido de accesorios para multiples usos
—maximizando el ROI.

MOV.- Sostenibilidad y demanda de eléc-
trico/hibrido.

Vemos mas traccion en soluciones eléctricas
todo-terreno e hibridas.

Hitos: tijeras 100 % eléctricas (2019); ma-
nipulador con traccién en rueda eléctrica
(2021); brazo telescopico ZT51JEH (2023).

Modelos mencionados
ZS1623RT; ZSxxAC-Li
ZA20J; ZA24); ZA32)
ZT51JEH (82 m)

ZTH3513; ZTH2506

Notas

Bateria de litio (garantia 5 afios)
Series para exterior

Produccioén en serie;

operacion en Reino Unido
Movimientos fluidos;

cambio rapido de accesorios

Hoy, el 72 % del portfolio es eléctrico, cu-
briendo 4-51 m. Tecnologia propia: baterias
de alta densidad con BMS inteligente (ciclo
>3500) y monitorizaciéon de salud; motores
sincronos de iman permanente con control
de par adaptable; integracion avanzada del
sistema de propulsién con proteccion IP67.
La nueva generacion aspira a >20 % de aho-
rro energético.

MOV.- ;Qué viene en 1+D?

Brazos articulados: nueva generacion eléctri-
ca para alturas media y baja y plataformas
sobre vehiculos ligeros de 3,5t (normativa
europea). Manipuladores: préximos modelos
eléctricos e hibridos, con gestién automati-
ca de mantenimiento y reconocimiento inte-
ligente de carga.

MOV.- ;Una palabra para describir este
ano?
Posicionamiento.

MOV.- ;Qué previsiones manejais para
2026 en cuanto a crecimiento, innovacion y
nuevas tendencias?

Seguir desarrollando tecnologia eléctrica,
lanzar equipos de gran altura y abrir nuevos
puntos estratégicos en la peninsula ibérica.

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria transmitir
avuestros clientes y distribuidores de cara
al nuevo ano?

Gracias por la confianza y el seguimiento.
Trabajamos a diario para fortalecer la rela-
cioén cliente-distribuidor con un abanico am-
plio de servicios y soluciones en elevacion de
personas y de carga.




MASSIMO GROSSELE, CEO

MOV.- ;Qué balance hacéis del ano 2025
para vosotros en el mercado?

El balance de 2025 es extremadamente po-
sitivo. Este afio hemos registrado una fuer-
te expansion, alcanzando més de 25 distri-
buidores en toda Europa y més all4. Hemos
logrado hitos importantes, como el traslado
a una nueva sede, mas amplia y eficiente, y
un notable incremento de las ventas. Pode-
mos decir que hemos superado las expectati-
vas iniciales, pero esperamos resultados adn
mas ambiciosos para el préximo afo.

MOV.- ;Cuales han sido las principales
novedades o lanzamientos de producto
este ano?

Durante este afio nos hemos centrado princi-
palmente en consolidar nuestra red de distri-
buidores dentro del mercado europeo.

En cuanto a nuevos productos, hemos pre-
sentado la P300T, nuestra pequefia platafor-
ma de tijera autopropulsada.

Para el préximo afo, el objetivo seréa ampliar la
gama desarrollando nuevos modelos para crear
una verdadera familia de maquinas low level.

MOV.- ;Qué mejoras tecnoldgicas o de di-
seno habéis incorporado en vuestros mo-
delos mas recientes?

Nuestras plataformas estan en constante
evolucion, gracias sobre todo al feedback
recibido de clientes, distribuidores y de los
diferentes mercados en los que operamos.

Hemos introducido mejoras logisticas importan-
tes, como un sistema de ganchos que facilita las
operaciones de carga, descarga y manipulacion,
un aspecto muy valorado por el usuario final.

Al mismo tiempo, nos hemos centrado en
adoptar tecnologias avanzadas y equipos
modernos para optimizar los procesos pro-
ductivos, un objetivo posible gracias a la am-
pliacién de la nueva sede.

MOV.- ;En qué aspectos habéis trabajado
internamente en vuestra empresa para
mejorar la atencion y el servicio a vues-
tros clientes?

La ampliacion de la sede productiva nos per-
mitird aumentar la capacidad de produccion
y reducir los plazos de entrega. Ademas,
para reforzar el servicio postventa, hemos in-

corporado recientemente un nuevo técnico
especializado a nuestro equipo.

MOV.- ;Habéis reforzado vuestra red de
servicio técnico o de postventa en Espa-
na? ;De qué manera?

En Espafa trabajamos principalmente con
un distribuidor, Svelt, que no solo se encarga
de la promocién y venta de nuestros produc-
tos, sino que también gestiona la asistencia
y el servicio postventa a través de diferentes
sedes en todo el territorio nacional.

MOV.- En un mercado cada vez mas com-
petitivo, ¢qué estrategia habéis adoptado
para diferenciaros de la competencia?
Nuestro enfoque, quizas un poco “a la anti-
gua”, de realizar internamente cada fase de
la produccién, nos permite mantener un con-
trol total sobre la calidad, garantizando estan-
dares que no todos pueden alcanzar.

Ademaés, en un sector con tanta competen-
cia, consideramos fundamental invertir en el
servicio postventa y en construir una red de
ventas solida y bien estructurada.

También creemos esencial adaptar nuestros
productos a las necesidades de cada cliente.

MOV.- ;Habéis tenido que ajustar precios
o politicas comerciales para seguir siendo
competitivos?

Hemos ajustado nuestros precios a las condi-
ciones del mercado, mejorando la eficiencia
de los procesos productivos para mantener la
competitividad sin comprometer la calidad.

MOV.- ;Qué modelo o0 gama ha tenido mejor
acogida entre los alquiladores este afo?
Entre los alquiladores esta destacando nues-
tra pequefa plataforma de tijera P300, gra-
cias también a nuevas colaboraciones con
clientes como Kiloutou, especialmente en el
mercado espafiol.

En el sector del alquiler, tenemos altas ex-
pectativas para el modelo recién lanzado
P300T (plataforma de tijera autopropulsada).
Sin embargo, nuestro best-seller sigue sien-
do el modelo manual Manulift, muy valorado
por la industria y los usuarios finales.

MOV.- ; Qué caracteristicas creéis que ex-
plican el éxito de ese modelo?

Por un lado, el producto destaca por su com-
pacidad y ligereza, lo que facilita el acceso a

espacios reducidos y lo hace adecuado para
multiples usos.

Por otro lado, es una méaquina robusta y fia-
ble, ideal para el alquiler y la construccion,
equipada con baterias de 24 V.

Ademés, al haber automatizado completa-
mente la produccién de este modelo, pode-
mos ofrecer un precio muy competitivo.

MOV.- ;Como esta afectando la demanda
de soluciones sostenibles (eléctricas, hi-
bridas, bajas emisiones) a vuestra gama
de productos?

Toda nuestra gama de productos es de cero
emisiones. Ofrecemos dos modelos total-
mente manuales, mientras que las platafor-
mas autopropulsadas y de tijera son comple-
tamente eléctricas.

MOV.- ;Qué proyectos o modelos estais
desarrollando actualmente y podéis ade-
lantar a nuestros lectores?

Préximamente ampliaremos nuestra gama,
desarrollando dos nuevos modelos manuales
e incrementando nuestra oferta de platafor-
mas de tijera con un nuevo modelo disefiado
especificamente para el sector del alquiler.
Pero podremos contarles mas muy pronto.

MOV.- Si tuvierais que definir este afo en
una palabra para vuestra marca, ; cual se-
riay por qué?

Crecimiento. En comparacion con 2024, el
crecimiento ha sido exponencial, tanto en
términos de nuevos logros y desarrollo de
clientes como en volumen de ventas..

MOV.- ;Qué previsiones manejais para
2026 en cuanto a crecimiento, innovacion
y nuevas tendencias?

En 2026 nos centraremos en el desarrollo de
nuevos productos para ampliar nuestra gama
y en la entrada a nuevos mercados aln inex-
plorados. El objetivo es duplicar los volime-
nes de ventas alcanzados este afio.

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria transmi-
tir a vuestros clientes y distribuidores de
cara al nuevo ano?

Queremos agradecer a nuestros clientes y distri-
buidores por la confianza demostrada en 2025.
Manténganse atentos, en 2026 esperamos con-
tinuar con nuestro camino de crecimiento, gra-
cias al lanzamiento de nuevos productos y al for-
talecimiento de nuestra organizacion.
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MOV.- ; Qué balance hacéis del afio 2025 en
el mercado?

Después de afios de crecimiento, en 2025
Easy Lift, al igual que la mayoria de los acto-
res del sector de la elevacion, ha ralentizado
su ritmo. La politica comercial estadouniden-
se ha penalizado fuertemente las exportacio-
nes hacia lo que, hasta hace un par de afios,
era nuestro principal mercado. Algunos pai-
ses europeos, como Alemania —otro merca-
do clave para nosotros—, también han pa-
sado por momentos dificiles. Por tanto, a
pesar de haber iniciado nuevas colaboracio-
nes y consolidado mercados como el fran-
cés, 2025 no sera recordado por sus resul-
tados econdémicos, sino por un importante
cambio empresarial: Easy Lift ha pasado a
formar parte de un grupo de empresas del
sector de la elevacion, entre las cuales desta-
ca Almac. El objetivo es desarrollar alianzas
estratégicas que impulsen el crecimiento de
todo el grupo.

MOV.- ; Cuales han sido las principales no-
vedades o lanzamientos de producto este
ano?
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Hemos introducido nuevas plataformas ba-
sadas en tecnologias avanzadas, con espe-
cial atencién a la seguridad, la eficiencia y la
sostenibilidad.

En la feria Bauma de abril presentamos el
nuevo modelo RA21, una plataforma so-
bre orugas de doble pantégrafo, compacta
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y versatil, ideal para obras, centros histéricos,
mantenimiento y poda. Alcanza 20,4 m de al-
tura y casi 10 m de alcance lateral, con una
cesta rotatoria de 230 kg de capacidad maxi-
ma, facil de usar gracias a la ausencia de li-
mitadores. Ligera y facilmente transportable,
esta disponible en versiones térmica, eléctrica
o hibrida. Ofrece estabilizacion rapida, orugas
extensibles, tomas de corriente y de aire/agua
en la cesta, sistema “Home Function” y posi-
bilidad de transformarse en gria con cabres-
tante opcional. Es facil de mantener, cuenta
con diagnostico remoto y combina seguridad,
durabilidad y simplicidad de uso.

En la feria GIS de septiembre, la sostenibili-
dad ambiental también tuvo un papel central
con la presentacién de la version eléctrica de
nuestro modelo RA31.

La RA31 BA es la version eléctrica de litio de
la plataforma sobre orugas RA31 de Easy Lift.
Mantiene las prestaciones de la version tradi-
cional: 30,2 m de altura de trabajo, 14,5 m
de alcance lateral, 15 m de altura de supe-
racion, trabajo en negativo hasta -7 m, con
un peso total de solo 4.100 kg y dimensio-
nes compactas. La propulsion eléctrica ga-
rantiza silencio, cero emisiones y autonomia
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para toda una jornada, lo que la hace ideal para entornos sensibles
como aeropuertos, museos 0 espacios interiores.

MOV.- ;Qué mejoras tecnoldgicas o de diseio habéis incorporado
en los modelos mas recientes?

Hemos trabajado en sistemas de control mas intuitivos, mayor conec-
tividad y materiales innovadores, ligeros y resistentes. El objetivo es
ofrecer maquinas cada vez mas eficientes y faciles de utilizar.

MOV.- ;En qué aspectos habéis trabajado internamente para me-
jorar el servicio al cliente?

Hemos invertido en la formacion del personal y en la optimizacion de
los procesos de asistencia, con el objetivo de garantizar respuestas ra-
pidas y soluciones a medida para cada necesidad. Ademas de orga-
nizar cursos de formacion en nuestra sede para los talleres de nuevos
distribuidores, también realizamos formaciones in situ para los ope-
radores que usan nuestras maquinas, tanto en empresas de alqui-
ler como SML en India, como para clientes finales, como Fincantieri.

MOV.- ;Habéis reforzado la red de servicio técnico o posventa en
Espana?

Como en todos los paises donde contamos con un distribuidor, en Es-
pafia confiamos en el personal técnico y el taller de nuestro distribui-
dor, AHERN IBERICA.

MOV.- En un mercado cada vez mas competitivo, ;qué estrategia
habéis adoptado para diferenciaros?

A nivel de producto, nuestra estrategia es combinar la facilidad de
uso, que siempre ha caracterizado nuestras maquinas, con la innova-
cion, calidad y sostenibilidad.

A nivel comercial, la estrategia consiste en mantener y seguir desarro-
llando nuestra red de distribuidores, que al conocer bien el producto
y el mercado de referencia, saben c6mo moverse mejor que nosotros
en un sector cada vez mas competitivo.

Siempre hemos apostado por ofrecer un servicio posventa fiable, rapi-
do y continuo. Esto es posible gracias al personal técnico de nuestros
distribuidores, que a través de cursos de actualizacion organizados
por nuestros técnicos, son capaces de ofrecer al cliente un soporte
de altisimo nivel.

MOV.- ;Habéis tenido que ajustar precios o politicas comerciales
para seguir siendo competitivos?

En algunos mercados, como el estadounidense, gravemente afectado
por los aranceles a la importacion, hemos apoyado a nuestros distri-
buidores con politicas comerciales que les han permitido mantener-
se competitivos.

MOV.- ;Qué modelo o gama ha tenido mayor éxito entre los alqui-
ladores este ano?

A los dos modelos preferidos histéricamente por los alquiladores,
R180 y RA31, se ha sumado este afio el nuevo RA21, que en pocos
meses desde su lanzamiento en abril ya se ha convertido en un super-
ventas. También se ha registrado un aumento en la demanda de mo-
delos eléctricos e hibridos, hasta el punto de que hemos desarrollado,
a peticién de un gran alquilador, la version completamente eléctrica
BA de nuestro modelo insignia, RA31.

MOV.- ;Qué caracteristicas explican el éxito de ese modelo?
Dimensiones y peso reducidos, altas prestaciones (especialmente
en alcance), eficiencia energética, facilidad de uso y bajos costes de
mantenimiento.

MOV.- ;Como esta influyendo la demanda de soluciones sosteni-
bles en vuestra gama de productos?

Desde hace afios ofrecemos plataformas eléctricas e hibridas, pero la
creciente demanda nos ha llevado, como mencionamos antes, a de-
sarrollar nuevas soluciones cada vez mas orientadas a la sostenibili-
dad, que hoy en dia ya no es solo un objetivo, sino un pilar estratégico
que gufa nuestra innovacion.

MOV.- ; Qué proyectos o modelos estais desarrollando actualmen-
te y podéis adelantar a nuestros lectores?

Estamos trabajando en un nuevo modelo de arafia con doble brazo te-
lescopico, con una altura de trabajo de unos 40 metros, que cubrira
el hueco existente entre los modelos RA31 y RA53 (los modelos inter-
medios actuales, R360y R420, son telescopicos).

MOV.- Si tuvierais que definir este ano con una palabra para vues-
tra marca, ;cual seriay por qué?

“Cambio”. Porque hemos entrado a formar parte de un grupo que nos
permitira consolidar nuestra posicion de liderazgo.

MOV.- ;Qué previsiones tenéis para 2026 en términos de creci-
miento, innovacion y nuevas tendencias?

Tras un 2025 de ralentizacién, pero con una recuperacion iniciada ya
en septiembre, prevemos un 2026 de crecimiento, impulsado por el
desarrollo de nuevos modelos, las sinergias con otras empresas del
grupo y la consolidacion de nuestra red comercial.

MOV.- ;Qué mensaje queréis transmitir a clientes y distribuidores
para el nuevo ano?

Gracias por la confianza y la colaboracion. Seguiremos invirtiendo en
innovacion y servicio para ofreceros soluciones seguras, eficientes y
respetuosas con el medio ambiente.
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MOV.- ;Qué balance hacéis del ano 2025
para vosotros en el mercado?

Cerramos 2025 con un balance claramente
positivo, marcado por un crecimiento en las
ventas y un fortalecimiento de nuestra pre-
sencia en los principales mercados. Ha sido
un afio importante, que ha confirmado la so-
lidez de nuestra estrategia y la capacidad de
Bravi Platforms para responder de manera
precisa a las necesidades de un mercado en
constante evolucion.

MOV.- ; Cuales han sido las principales no-
vedades o lanzamientos de producto este
ano?

Este afo hemos presentado dos importantes
novedades: la Residential 170 y la Leonar-
do HD 430.

La Residential 170 es la primera plataforma
desarrollada especificamente para el sector
residencial: compacta, ligera y facil de ma-
niobrar, representa una verdadera revolucion
para quienes trabajan en este sector, susti-
tuyendo de manera segura escaleras y an-
damios.
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Por su parte, la Leonardo HD 430 amplia
nuestra gama histérica con una mayor altura
de trabajo, manteniendo la compacidad, agi-
lidad y estabilidad que distinguen a la fami-
lia Leonardo. Ambos modelos reflejan nues-
tra voluntad de seguir innovando, apostando
por la eficiencia y la seguridad.

MOV.- ;Qué mejoras tecnoldgicas o de di-
sefio habéis incorporado en vuestros mo-
delos mas recientes?

Como siempre, trabajamos para garantizar
el maximo confort operativo y la méaxima efi-
ciencia incluso en los espacios mas reduci-
dos. Cada actualizaciéon nace de la escucha
de los operadores y de las empresas de al-
quiler, con el objetivo de ofrecer maquinas
faciles de usar, fiables y perfectamente adap-
tadas a los contextos reales de uso.

MOV.- ;En qué aspectos habéis trabajado
internamente en vuestra empresa para
mejorar la atencion y el servicio a vuestros
clientes?

Hemos ampliado nuestro equipo técnico de-
dicado al servicio posventa, que desde siem-
pre ha sido uno de nuestros puntos fuertes.
Ademés, estamos desarrollando un nuevo
sistema de formacién y gestién del servicio al
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cliente que se implementara en 2026, con el
objetivo de hacer que el soporte sea aiin mas
eficaz, personalizado e inmediato.

MOV.- ;Habéis reforzado vuestra red de
servicio técnico o de postventa en Espana?
¢De qué manera?
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Nuestra red de asistencia en Espafia ya esta
consolidada y en pleno funcionamiento, pero
seguimos trabajando para mejorar su eficien-
ciay rapidez de intervencién. Creemos que el
servicio posventa es un elemento fundamen-
tal de nuestro valor afiadido, y por ello inver-
timos constantemente en formacién y en la
optimizacion de los procesos.

MOV.- En un mercado cada vez mas com-
petitivo, ;qué estrategia habéis adoptado
para diferenciaros de la competencia?
Nuestra fortaleza reside en la calidad pre-
mium de nuestros productos y en los detalles
del servicio que ofrecemos. Cada maquina
Bravi esta construida con componentes de
alta calidad, disefiada para durar y garantizar
un rendimiento constante a lo largo del tiem-
po. Se suma un servicio de asistencia y pos-
venta a medida, pensado para adaptarse a
las necesidades especificas de cada cliente.
Es esta combinacion de calidad y atencion
la que realmente nos distingue de la com-
petencia.

MOV.- ;Habéis tenido que ajustar precios
o politicas comerciales para seguir siendo
competitivos?

No. En Bravi seguimos siendo fieles a
nuestra misién: ofrecer la maxima calidad
sin compromisos. Nuestros precios refle-
jan el esfuerzo, la investigacion y la cali-
dad de construccion que ponemos en cada
producto. Reducir los precios significa-
ria renunciar a lo que nos define, y para
nosotros eso no seria aceptable. Nuestra
competitividad, en este caso, proviene del
valor y la fiabilidad que garantizamos a lo
largo del tiempo.

MOV.- ;Qué modelo o gama ha tenido me-
jor acogida entre los alquiladores este
ano?

Sin duda, la Leonardo HD se confirma como
el modelo mas valorado por las empresas de
alquiler. Gracias a su versatilidad, compaci-
dad y facilidad de uso, representa una op-
cion ideal para las compafiias de alquiler que
necesitan ofrecer plataformas fiables en una
amplia variedad de obras.

MOV.- ;Qué caracteristicas creéis que ex-
plican el éxito de ese modelo?

El éxito de la Leonardo HD se debe a su efi-
ciencia, seguridad y confort operativo. Es una
maquina sencilla e intuitiva, disefiada para
ofrecer el méximo rendimiento con costes de
mantenimiento minimos. Los operadores va-
loran su facilidad de uso y estabilidad en al-
tura, mientras que las empresas de alquiler
reconocen su fiabilidad y durabilidad a lo lar-
go del tiempo, una combinacién ganadora
que se traduce en productividad y satisfac-
cién para ambos.

MOV.- ;Como esta afectando la demanda
de soluciones sostenibles (eléctricas, hi-
bridas, bajas emisiones) a vuestra gama
de productos?

Nuestras maquinas han sido siempre eléc-
tricas, por lo que la sostenibilidad ya forma
parte integrante de nuestra filosofia de pro-
duccién.

MOV.- ; Qué proyectos o modelos estais de-
sarrollando actualmente y podéis adelan-
tar a nuestros lectores?

En cuanto a los productos, este afio hemos
lanzado la Residential 170 y la Leonardo HD
430, y para 2026 no tenemos otros mode-
los en desarrollo. Sin embargo, 2026 sera un
afo estratégico para Bravi Platforms: inaugu-
raremos la nueva planta, duplicando nues-
tra capacidad de produccién y consolidan-
do auin mas nuestra presencia en el mercado
internacional. Esto nos permitira responder
de manera aun mas eficaz a la creciente de-
manda y apoyar a nuestros clientes con tiem-
pos de entrega mas rapidos.

MOV.- Si tuvierais que definir este ano en
una palabra para vuestra marca, ;cual se-
riay por qué?

Innovacion. Hemos explorado el mercado,
escuchado las necesidades de los clientes y
buscado soluciones que mejoren la producti-
vidad, la seguridad y el confort de los opera-
dores. La innovacion ha estado en el centro
de cada decisién, desde los productos hasta
la estrategia empresarial.

MOV.- ;Qué previsiones manejais para
2026 en cuanto a crecimiento, innovacion y
nuevas tendencias?

Para 2026, nuestro objetivo es difundir nues-
tros nuevos productos, seguir escuchando
atentamente al mercado y mantenernos a
la vanguardia en la mejora del confort de los
operadores. La meta es garantizar obras mas
seguras y operadores mas satisfechos, con
soluciones préacticas que combinen producti-
vidad y bienestar en el trabajo.

MOV.- ; Qué mensaje os gustaria transmitir
avuestros clientes y distribuidores de cara
al nuevo ano?

El contexto de las obras modernas es cada
vez mas desafiante: la fuerza laboral tie-
ne una edad media superior a los 47 afios,
se observa una creciente escasez de mano
de obra y la prevencion de accidentes es
una prioridad absoluta. Los datos europeos
muestran que aproximadamente el 25 % de
los accidentes graves en el trabajo se deben
a caidas, con costes directos e indirectos sig-
nificativos para las empresas.

En este escenario, la prioridad de las em-
presas debe ser proporcionar a los opera-
dores productos adecuados que les permi-
tan trabajar en las mejores condiciones de
confort, de manera autbnoma, con continui-
dad y menor fatiga fisica, reduciendo has-
ta en un 75 % los riesgos de accidentes y
mejorando la eficiencia de las obras hasta
en un 30 %.

Invertir en el bienestar de los operadores
no es solo una cuestion ética: significa au-
mentar la continuidad operativa, reducir
los costes relacionados con los accidentes
y garantizar obras mas seguras y equipos
mas motivados. En resumen, poner la se-
guridad y el confort en el centro se traduce
en ventajas concretas para las empresas y
en una gestién mas eficiente y moderna de
los proyectos.
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MOV.- ;Qué balance hacéis del afio 2025 en
vuestro negocio? ;Como ha sido la evolu-
cion general del mercado respecto al ano
anterior?

En 2025, nuestro negocio en el sector del
alquiler y venta de maquinaria ha crecido
y nuestro posicionamiento se ha consolida-
do con la incorporacion de nuevos clientes,
respaldando la apuesta de ARBENTIA por
la especializacion sectorial, las plataformas
de gestion en la nube y por la inteligencia
artificial.

En el ultimo afio, el sector ha mostrado un
avance solido, observamos un mercado ma-
duro, con crecimientos relevantes y, sobre
todo, con una gran necesidad de moderni-
zacion, tanto en procesos horizontales en las
distintas areas empresariales, como en la in-
tegracion de datos para mejorar la toma de
decisiones, y en la articulacion de proyec-
tos realistas y rentables de inteligencia arti-
ficial. Es precisamente en estos aspectos en
los que trabajamos para apoyar a nuestros
clientes.
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MOV.- ;Cuales han sido las principales
novedades, lanzamientos o mejoras que
habéis introducido este aho en vuestros
productos o servicios?

Hemos avanzado en dos principales areas.
Por un lado, hemos dado un empuje a las
capacidades de nuestra solucién ERP, AR-
BENTIA Machinery, anclada sobre la poten-
te plataforma de Microsoft Dynamics 365 y
disponible en modelo SaaS. Como ejemplo,
hemos mejorado sus funcionalidades para
la automatizaciéon de procesos en areas
como la gestion comercial, facturacion, se-
guimiento y gestion de flotas, taller, en ges-
tion de recambios o en servicios de campo.
Ademas, hemos avanzado en su integracion
con herramientas de movilidad para que los
técnicos, operarios en almacén o los equi-
pos comerciales puedan trabajar desde sus
moviles y sobre una Unica plataforma de da-
tos en tiempo real.

En paralelo, hemos apostado fuertemente
por el desarrollo de proyectos de IA en todas
las areas empresariales, aportando un aho-
rro de tiempo y costes, y un nivel de fiabilidad
muy importantes. Ha sido un area de impor-
tantes inversiones para la organizacion, mos-
trando que los proyectos de IA aportan va-

lor siempre y cuando se abordan de manera
adecuada y con un propésito claro.

MOV.- ; Qué iniciativas o actividades habéis
puesto en marcha durante el ano y qué
feedback habéis recibido por parte de los
clientes?

Nos enfocamos en ampliar el conocimiento
acerca de la innovacion y sus ventajas desde
un punto de vista muy préactico y orientado a
la generacion de valor. En 2025, hemos parti-
cipado activamente en diferentes foros secto-
riales, como por ejemplo ASEMAC y ANAPAT,
hablando sobre IA y compartiendo casos rea-
les de automatizacion y digitalizacion en el
sector. También hemos llevado a cabo multi-
ples webinars propios sobre esta misma pro-
blemética para empresas del sector.

El feedback recibido ha seguido la ténica de
los ultimos afos: las compafias a las que he-
mos podido llegar valoran el hecho de que
hablemos su mismo idioma y de que seamos
capaces de aterrizar la innovacion en Tl a la
resolucién de problemas concretos.

MOV.- ;Habéis incorporado nuevas perso-
nas a vuestra plantilla o realizado cambios
significativos en el equipo que hayan me-
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jorado la atencion al cliente o la operativa
diaria?

Una de las apuestas de ARBENTIA es nues-
tro equipo y su cercania a los clientes. Nues-
tros expertos estan organizados por sectores,
desarrollamos nuestros propios programas de
formacién y la capacitacion de los profesiona-
les es continua, tanto en la central en Madrid,
como en nuestras delegaciones en Galicia,
Canarias, Cantabria, Pais Vasco y Navarra.

Ademas, apostamos por el talento regional y,
gracias a las nuevas tecnologias, somos ca-
paces de llevar expertos a cualquier parte de
Espafia, para la ejecucién de proyectos en
remoto o de manera presencial. Una de las
areas que mas hemos reforzado en el Ultimo
afo, por la propia dinamica del mercado, ha
sido la consultoria en IA.

MOV.- En términos de servicio, ;qué avan-
ces destacariais este afio en atencion al
cliente, tiempos de respuesta o calidad del
soporte técnico?

Todas las Ultimas innovaciones que ofrece-
mos a los clientes se aplican en igual medida
a los servicios que les prestamos desde AR-
BENTIA. Es la mejor medida de la efectividad
de las herramientas tecnolégicas y metodolé-
gicas que comercializamos.

Uno de nuestros focos es impulsar el cono-
cimiento sectorial para ser capaces de ha-
blar el mismo lenguaje que nuestros clien-
tes. Nuestra estructura también evoluciona
para brindarles trazabilidad y para acompa-
flarlos paso a paso. Trabajamos con metodo-
logias de servicio probadas. Por ejemplo, en
IA, recomendamos empezar con proyectos
concretos y acotados, que nos permitan tes-
tar la efectividad de la tecnologia y la madu-
rez de la propia organizacion, antes de iniciar
despliegues mas ambiciosos y a gran escala.

MOV.- ;Habéis desarrollado o mejorado
herramientas digitales para acercaros mas
al cliente (plataformas online, pedidos di-
gitales, catalogos interactivos, CRM, etc.)?
Como empresa tecnolégica, nos mantene-
mos a la ultima en digitalizacion y aplicamos

las innovaciones que vamos incorporando a
nuestra oferta para el sector, a nuestros pro-
pios procesos de relacion con los clientes.
En lo que va de afio, hemos reforzado todo el
ecosistema digital alrededor de nuestra solu-
cion ARBENTIA Machinery, ayudando a las
empresas del sector a avanzar hacia mode-
los de relacion digital méas eficientes. Como
ejemplo, hemos incorporado portales de au-
toservicio para unas experiencias agiles y
transparentes, y hemos mejorado nuestro
CRM especializado para alquiler y venta de
maquinaria para que las compafias que lo
usen puedan trabajar con una verdadera vi-
sion 360° de sus clientes. Ademés, hemos
seguido incorporando apps moviles integra-
das y potenciando todos los canales de rela-
cion con el cliente por medios digitales.

MOV.- ;Qué papel ha tenido la digitaliza-
cion en vuestro crecimiento o mejora in-
terna a lo largo de 2025?

La digitalizacion esta en el corazon de nues-
tro proyecto, somos los primeros en adoptar
todas las novedades que Microsoft va lan-
zando al mercado, esto nos permite mejo-
rar procesos, compartir conocimiento y ex-
perimentar en primera persona los retos a
los que se enfrentaréan nuestros clientes a la
hora de adoptar la tecnologia. El mercado de
alquiler y venta de maquinaria esta sumido
en un fuerte proceso de modernizacién, don-
de las empresas que digitalizan sus procesos
de manera coherente y despliegan la IA en
proyectos enfocados al valor, se estan convir-
tiendo en un referente. Y el papel de ARBEN-
TIA es acompafarles en este camino.

MOV.- ;Cuales son, desde vuestro punto de
vista, los principales retos que afrontara el
sector en 2026?

Muchas compafias ya han dado pasos im-
portantes en la digitalizacion de procesos
concretos, pero todavia cuentan con siste-
mas desconectados. Uno de los retos segui-
ra siendo integrar todas estas piezas en un
sistema de gestion centralizado para articu-
lar una unica version de los datos sobre la
que las organizaciones puedan actuar y to-
mar decisiones mas agiles y acertadas.

Otro de los retos sera abordar la integracion
de la IA en los procesos de negocio con un
proposito claro de valor y en los mas diver-
sos ambitos. Hablamos de soluciones que no
sustituiran a las personas, sino que les apo-
yaran para mejorar su productividad, reducir
los errores y adoptar un rol mas estratégico.
El sector también proseguiréa con su transi-
cion hacia la nube y el consumo de solucio-
nes como servicio (SaaS), por sus ventajas
en costes, facilidad de despliegue y accesi-
bilidad a funcionalidades de inteligencia ar-
tificial.

MOV.- ; Como veis el proximo ano en cuan-
to a crecimiento, innovacion y relacion con
los clientes?

Esperamos que el 2026 sera para nosotros
un aflo para dar continuidad a toda esta in-
novacion que estamos canalizando hacia el
sector. Seguiremos invirtiendo en el sector,
creando nuevos servicios e incorporando las
Gltimas innovaciones de Microsoft a nuestra
oferta de soluciones. Nuestro objetivo segui-
ra siendo ayudar a las organizaciones de ma-
quinaria a pasar de una gestion tradicional
a una mas inteligente, con ARBENTIA Ma-
chinery y nuestros casos de |IA como palan-
ca transversal.

MOV.- Si tuvierais que resumir el ano 2025
en una palabra o frase para vuestra em-
presa, ;cual seria y por qué?

Podriamos decir que, en este afio, nos he-
mos transformado de un proveedor de digita-
lizacion, en un catalizador de la inteligencia y
la automatizacion integral en el sector.

MOV.- Por ultimo, ;qué mensaje os gusta-
ria transmitir a vuestros clientes y colabo-
radores para cerrar el ano y mirar hacia
2026?

Nos gustaria transmitirles ante todo nuestro
agradecimiento y compromiso con la mejora
de sus negocios. No buscamos la innovacion
en si misma, sino su aterrizaje para ayudar a
que las organizaciones del sector sean cada
dia mas eficientes, competitivas y sosteni-
bles. Conseguir un impacto real seria imposi-
ble sin la confianza y el apoyo de los clientes.

Soluciones de digitalizacion e IA
adaptadas a tu empresa




LUIGI VITALIANO,
COUNTRY MANAGER

MOV.- ;Cual es tu valoracion del mercado
para 2025?

Vemos un mercado estable y en ligera su-
bida, impulsado por la construccién y el al-
quiler.

MOV.- ;Cuales han sido los principales
productos nuevos o lanzamientos de este
ano?

El 2025 ha sido un afio de fortalecimiento de
la presencia de la marca CTE en el merca-
do espafiol. De acuerdo con nuestra estra-
tegia de consolidar la marca en Espafia, nos
hemos centrado en introducir y promocionar
los modelos mas consolidados y versatiles de
nuestra gama. En 2026, presentaremos nue-
vos modelos que nos permitiran ser aiin mas
eficaces.

MOV.- ;Qué mejoras tecnoldgicas o de di-
seno habéis incorporado en vuestros mo-
delos mas recientes?

LLas mejoras se han centrado en la electrénica
a bordo para aumentar la seguridad y la capa-
cidad de diagnoéstico (CTE Connect). Busca-
mos mantener nuestra promesa: WORK BE-

132 MOVICARGA

COMES EASY (“el trabajo se hace facil”) con
soluciones intuitivas y faciles de usar, un as-
pecto clave para nuestros clientes, especial-
mente las empresas de alquiler. No olvidemos
nuestro innovador sistema S3 EVO, que sitla
a nuestras maquinas a la vanguardia en térmi-
nos de seguridad y prestaciones.

MOV.- ;En qué areas habéis trabajado in-
ternamente dentro de la empresa para
mejorar el servicio al cliente y la asisten-
cia técnica?

A través de una formacién continua de
nuestros técnicos dedicados al servicio de
atencion al cliente (Customer Care) y de
la digitalizacion de los procesos de ges-
tion de repuestos, garantizamos una reso-
lucién de incidencias mas rapida y eficaz
para nuestros socios en Espafia. Estamos
reforzando cada vez méas nuestra red de
asistencia, integrando talleres altamente
especializados.

MOV.- ;Habéis fortalecido vuestra red de
asistencia técnica o posventa en Espana?
¢Como?

Colaboramos con socios estructurados que
cubren de forma amplia y eficiente todo el te-
rritorio espafol.
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MOV.- En un mercado cada vez mas com-
petitivo, ;qué estrategia habéis adoptado
para diferenciaros de la competencia?

Estamos trabajando para construir una red
que sea sinénimo de fiabilidad y respuesta
rapida. Queremos que los clientes elijan CTE
no solo por la maquina, sino por toda la expe-
riencia de colaboracién que ofrecemos.

MOV.- ;Habéis tenido que adaptar los pre-
cios o las politicas de venta para seguir
siendo competitivos?

Mantenemos una politica de precios cohe-
rente con nuestro posicionamiento, centrado
en la calidad y la innovacion.

MOV.- ;Qué modelo o gama ha tenido ma-
yor éxito entre las empresas de alquiler
este ano?

Los modelos sobre camién, en particular la
CTE ZED 20.4 HN y la B-LIFT 18 HD, muy
apreciados por su compacidad y facilidad
de uso.

MOV.- ;Qué caracteristicas, en vuestra
opinion, explican el éxito de ese modelo?
Las mencionadas anteriormente: compaci-
dad y facilidad de uso.

MOV.- ;De qué manera la demanda de so-
luciones sostenibles (eléctricas, hibridas,
de bajas emisiones) esta influyendo en
vuestra gama de productos?

La sostenibilidad es una linea estratégica
para CTE y forma parte de nuestros valo-
res. Hemos introducido la marca CTE Green
Innovation, bajo la cual se engloban todos
los productos con caracteristicas sosteni-
bles. Estamos ampliando progresivamen-
te la oferta de modelos eléctricos y plug-in
en todas nuestras gamas. En Espafa, don-
de la sensibilidad medioambiental es eleva-
da, estos modelos representan el futuro y un
punto clave para construir nuestra imagen
como proveedor de soluciones avanzadas y
ecolégicas.

MOV.- ; Qué proyectos o modelos estais de-
sarrollando actualmente que podais com-
partir con nuestros lectores?

En este momento estamos reforzando la
gama hasta las 3,5 toneladas con nuevas
propuestas. También volveremos a ser com-
petitivos con una nueva linea de maquinas
en el segmento de 7 a 18 toneladas.

MOV.- Si tuvierais que definir este afo para
vuestra marca en una sola palabra, ;cual
seriay por qué?

El 2025 para CTE en Espafia es el afio en
el que hemos sentado las bases soélidas de
nuestra futura estructura de ventas y asisten-
cia, esencial para el crecimiento a largo pla-
z0 y el fortalecimiento del reconocimiento de
marca (brand awareness).

MOV.- ;Cuales son vuestras previsiones
para 2026 en términos de crecimiento, in-
novacion y nuevas tendencias?

Para 2026, nuestro objetivo es consolidar
nuestra presencia en Espafia.

MOV.- ;Qué mensaje queréis transmitir a
vuestros clientes y distribuidores de cara
al nuevo ano?

A nuestros futuros y actuales socios y clien-
tes en Espafia queremos decirles que CTE
esta invirtiendo para convertirse en su socio
de confianza para el trabajo en altura. Segui-
remos ofreciendo la innovacién y la calidad
que nos distinguen, apoyados por una red en
fuerte crecimiento que esta a su servicio.
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SHARBEL KORDAHI,

VP DE VENTAS EMEA DE GENIE Y
PEDRO GARCIA, REGIONAL SALES
MANAGER DE GENIE

MOV.- ;Qué han sido los principales nue-
vos productos o lanzamientos este ano?
Sharbel: A principios de este afio, Genie lan-
z6 nuestras nuevas plataformas de brazo: las
telescépicas hibridas S®-85 XC™ FE vy las
eléctricas S-85 XC E.

Nuestras plataformas de tijera de nueva ge-
neracion también son equipos recientes en
el mercado.

Ademas, Genie ha introducido tres nuevos
accesorios para tijeras y brazos que ayudan
a los usuarios a aumentar la productividad
con total seguridad.

MOV.- ;Qué mejoras tecnoldgicas o de di-
sefo han incorporado en sus modelos mas
recientes?

Sharbel: Los productos méas nuevos de Ge-
nie son un gran ejemplo de cémo estamos
mejorando la calidad, reduciendo las necesi-
dades de mantenimiento y disminuyendo el
coste total de propiedad, al tiempo que incre-
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mentamos la disponibilidad de las maquinas.  jora continua. Solo algunos ejemplos:

Las S-85 XC FE y E, por ejemplo, incorporan e Se han sustituido los finales de carrera por
mas de 80 mejoras de disefio que demues- sensores de proximidad de estado sélido
tran nuestra atencion al detalle y nuestra me- mejorados. Ahora son totalmente estan-

Sharbel Kordahi Pedro Garcia
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cos, lo que evita dafios por la intemperie.
Y al haber una sola pieza, se reducen las
partes moviles que podrian generar codi-
gos de fallo. Los nuevos sensores incorpo-
ran ademas LED integrados que indican su
estado y facilitan el servicio.

® Desde cantos de acero hasta tornilleria, Ge-
nie ha introducido cambios de disefo es-
pecificos para mejorar la durabilidad y pre-
venir la aparicion de o6xido.

* Se ha reorganizado el guiado de los cables,
mejorando tanto el mantenimiento como la
vida (til. Ahora hay separadores resisten-
tes en cada dos tramos, espaciadores que
separan mangueras y cables, y se ha ensa-
yado el desgaste de ambos para evitar so-
lapamientos y rozamientos.

Ademas, los motores eléctricos de traccion
AC con proteccion IP67 y la bateria de ion-li-
tio libre de mantenimiento son fundamen-
tales para reducir los costes asociados a la
propiedad. Los motores de traccion AC es-
tan completamente sellados, lo que evita la
entrada de polvo y agua, y no tienen esco-
billas. También hay menos componentes hi-
draulicos, lo que reduce el riesgo de fugas y
vertidos, y elimina muchos puntos de man-
tenimiento.

El motor de 24 hp que proporciona la po-
tencia hibrida en el modelo FE no lleva DPF,
por lo que no necesita sistemas complejos
de postratamiento, reduciendo los costes de
mantenimiento. Al ser un motor mas peque-
fio, también sufre menos desgaste y su man-
tenimiento es méas econémico.

MOV.- ;En qué areas han trabajado inter-
namente para mejorar el servicio y sopor-
te al cliente?

Sharbel: Ademés de nuevos productos y ac-
cesorios, este aflo Genie ha lanzado nuevas
herramientas digitales que estan mejorando
el servicio y la atencién al cliente.

Serial Hub y los cédigos QR en las calcas de
las nuevas maquinas hacen que sea mucho
mas facil y rapido para los propietarios y ope-
radores encontrar informacion importante de
la maquina, como el manual de instruccio-
nes, los requisitos de mantenimiento, la in-
formacion de seguridad y la consulta y pedi-
do de recambios.

Y el nuevo asistente Genie Assist, que se lan-
z6 a finales de octubre, esta facilitando en-

contrar respuestas a preguntas técnicas
mediante un chatbot con IA que extrae infor-
macioén de los manuales de servicio y opera-
cion de Genie, asi como del bill of materials
de servicio (SBOM).

MOV.- ;Han reforzado su servicio técnico o
red de posventa en Espaia? ;De qué for-
ma?

Pedro: Ademéas de nuestra linea de asistencia
técnica remota, nuestro propio equipo de téc-
nicos especializados que cubren toda la Pe-
ninsula Ibérica y nuestra red de servicios ofi-
ciales Genie repartidos por el pais, Genie ha
dado un paso al frente en innovacién con so-
porte de producto online y formacion técnica.

Ahora ofrecemos formacion técnica online
24/7 a través de nuestro portal de formacion:
www.genielift.com/es/support/training.

El nuevo asistente Genie Assist del que ha-
blabamos antes es una herramienta dis-
ponible en el portal MyGenieLift.com para
usuarios angloparlantes. Esta disefiado para
simplificar el diagndstico de averfas y mejorar
la eficiencia de técnicos y gestores de flota,
proporcionando respuestas precisas a pre-
guntas relacionadas con el mantenimiento,
la reparacion y el funcionamiento de las ma-
quinas Genie.

MOV.- En un mercado cada vez mas compe-
titivo, ;qué estrategia han adoptado para
diferenciarse de la competencia?

Sharbel: Nos centramos en trabajar con
nuestros clientes para entender de verdad
sus necesidades, de modo que podamos cu-
brirlas y resolver sus “problemas clave” con
soluciones de la maxima calidad que ademas
ofrezcan el menor coste total de propiedad
posible.

MOV.- ;Qué proyectos o modelos estan
desarrollando ahora mismo que puedan
compartir con nuestros lectores? ;Cuales
son sus previsiones para 2026 en términos
de crecimiento, innovacion y nuevas ten-
dencias?

Sharbel: Genie celebrard su 60 aniversario
en 2026. Y aunque no puedo compartir deta-
lles concretos de lo que tenemos ahora mis-
mo en desarrollo, si puedo decir que vienen
cosas muy interesantes que demostraran por
qué Genie ha sido un lider del sector durante
los ultimos 60 afios y por qué seguira siéndo-
lo durante mucho tiempo en el futuro.

MOV.- Si tuviera que definir este ano en
una sola palabra para su marca, ;cual se-
riay por qué?

Sharbel: Calidad. “Quality By Design” es
nuestra promesa de marca, y ese compromi-
so con la calidad es algo que nos tomamos
muy en serio en todo el equipo de Genie.
Nos exigimos constantemente encontrar for-
mas de aportar mejoras de calidad realmente
relevantes que resuelvan problemas, respon-
dan a las nuevas necesidades del mercado
y mejoren la experiencia global del cliente.

MOV.- ;Qué mensaje le gustaria enviar a
sus clientes y distribuidores para el nuevo
ano?

Sharbel: Nuestros clientes son optimistas de
cara a 2026, y nosotros también. Esperamos
seguir trabajando con nuestros clientes y dis-
tribuidores para que 2026 sea un afio de éxi-
to para todos.
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ANDREAS STUMPF,
VP SALES & OPERATIONS EMEA

MOV.- ;Cual es su evaluacion general de
2025 para su empresa en el mercado?

A lo largo de 2025, los aranceles y la in-
certidumbre econémica han afectado con-
siderablemente a los mercados y han gene-
rado cierto nivel de disrupcion y cambio. A
pesar de estos desafios, la industria del al-
quiler muestra un crecimiento constante en
ingresos y una actividad de adquisiciones
que refleja un modelo de negocio saluda-
ble y sostenible.

En 2025, Skyjack continué creando y apro-
vechando oportunidades, fabricando equi-
pos sencillos y fiables, y ofreciendo un ex-
celente servicio al cliente. La experiencia y el
conocimiento del sector son lo que caracteri-
za a Skyjack, y eso nos ha permitido atender
a nuestros clientes de manera eficiente y efi-
caz. En los Ultimos 12 meses, hemos lanzado
varios productos nuevos e innovadores que
han sido muy bien recibidos en el mercado.

MOV.- ;Cuales han sido sus principales
lanzamientos o nuevos desarrollos este
ano? ¢;En qué mejoras tecnologicas o de
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disefio se han centrado sus modelos mas
recientes? ; Qué proyectos o nuevos mode-
los estan desarrollando actualmente que
pueda compartir con nuestros lectores?

Ha sido un afio emocionante para Skyjack
y nuestros clientes. Nuestros brazos eléctri-
cos e hibridos han tenido una gran acogida,
y esperamos que ocurra lo mismo con nues-
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tras incorporaciones mas recientes, como el
SJ5545 E y nuestra gama de micro tijeras
elevadoras.

El SJ5545 E, una plataforma de tijera eléc-
trica, representa la mayor altura de traba-
jo en la gama de tijeras de Skyjack. Apta
para uso interior y exterior, ofrece una al-
tura de trabajo de 15,55 m, capacidad de
carga de 350 kg y esta certificada para ele-
vaciones de hasta 6,7 m con dos personas
en la plataforma. Su disefio robusto y anti-
deslizante de acero proporciona una de las
areas de trabajo mas amplias de su clase.
Incluye bolsillos para montacargas, neuma-
ticos anchos que no marcan, pantalla digi-
tal de diagnéstico, y un sistema modular de
barandillas plegables. Este modelo E-Drive
ofrece un control y maniobrabilidad excep-
cionales, ideal para aplicaciones de cons-
truccién, mantenimiento e industria.

También lanzamos las nuevas y galardona-
das micro tijeras eléctricas SJ3213 micro y
SJ3219 micro en Europa. Estas maquinas
compactas combinan cero emisiones, larga
autonomia, bajo costo de mantenimiento y el
reconocido soporte técnico de Skyjack. Pue-
den pasar por puertas estandar y ascenso-
res de pasajeros, lo que las hace ideales para
trabajar en espacios reducidos.

Con alturas de trabajo de 5,8 my 7,3 my
una capacidad de 227 kg, ofrecen la ma-
yor superficie de plataforma en su clase,
con extension telescopica de 51 cm. El sis-
tema de traccion eléctrica AC proporciona
potencia y par constantes, mientras que
la pantalla de diagnéstico digital facilita el
mantenimiento diario sin necesidad de ca-
libraciones externas. Ademas, cuentan con
bajo peso total y protectores metalicos de
motor. El sistema opcional ECOTRAY pue-
de contener el 100 % del volumen de acei-
te hidraulico sin necesidad de grandes al-
mohadillas inferiores.

Los nuevos brazos articulados hibridos y
eléctricos todoterreno de Skyjack también
estan teniendo gran éxito en Europa y otros
mercados. Las empresas de alquiler y los
contratistas pueden confiar en la productivi-
dad de cero emisiones de los modelos SJ45
AJE+y SJ60 AJE+, asi como en la flexibilidad
hibrida de los SJ45 AJHE+ y SJ60 AJHE+.

Estos brazos articulados estan disefiados para
rendir en condiciones todoterreno o en en-
tornos interiores con restricciones de emisio-
nes. A diferencia de otros fabricantes, Skyjack
mantiene las mismas especificaciones, capa-
cidades y dimensiones en sus versiones dié-
sel, eléctricas e hibridas, lo que permite a las
empresas de alquiler elegir la fuente de ener-
gia sin comprometer el rendimiento.

MOV.- ;En qué areas han trabajado in-
ternamente para mejorar la atencion al
cliente y el servicio? ;Han fortalecido su
red de servicio técnico o posventa en Espa-
na? ;Como? En un mercado cada vez mas
competitivo, ;qué estrategia han adoptado
para diferenciarse? ;Han tenido que ajus-

tar precios o politicas comerciales para se-
guir siendo competitivos?

Skyjack se convirti6 en lider del sector ofrecien-
do equipos duraderos, de calidad y faciles de
mantener, reconocidos por su fiabilidad. Nues-
tro equipo entiende la importancia del tiempo
de actividad maximo, por lo que nuestros pro-
ductos estan disefados para garantizarlo.

Un punto destacable es el sistema ELEVATE
Live, un codigo QR gratuito que da acceso direc-
to a informacién técnica y de servicio del equi-
po (sin necesidad de aplicacion ni contrasefia).

Skyjack se enorgullece de ofrecer equipos con
gran valor durante su vida util, alta utilizacion
por parte del cliente y méaximo tiempo de fun-
cionamiento y productividad, lo que encaja
perfectamente con el mercado espafiol.

MOV.- ;Qué modelo o gama de productos
ha sido mejor recibida por las empresas de
alquiler este afio? ;Qué caracteristicas ex-
plican el éxito de ese modelo?

LLas empresas de alquiler en todo el mundo han
adoptado las tecnologfas eléctricas e hibridas y
recurren a Skyjack por sus maquinas simple-
mente fiables, con excelente mantenimiento y
soporte técnico. Cada vez méas compafiias tie-
nen objetivos medioambientales ambiciosos,
impulsados por politicas gubernamentales eco-
l6gicas, lo que aumenta la demanda de este
tipo de méquinas. Desde el Circulo Polar Artico
hasta Australia, los clientes han elogiado el ren-
dimiento de nuestros brazos eléctricos e hibri-
dos por permitirles ofrecer soluciones de alqui-
ler sostenibles. Ademas, valoran que nuestros
modelos no sacrifican especificaciones ni ren-
dimiento. Estas maquinas se fabrican en nues-
tra planta de Oros, Hungria, lo que mejora los
tiempos de suministro y fortalece nuestra pre-
sencia en Europa del Este.

MOV.- ;Como esta afectando la creciente
demanda de soluciones sostenibles (eléc-
tricas, hibridas, bajas en emisiones) a su
gama de productos?

Como mencionamos, ya hemos avanzado en
nuestras lineas totalmente eléctricas e hibri-
das. Las empresas de alquiler y contratistas
exigen cada vez méas informacion de sosteni-
bilidad. Skyjack ha introducido su sello ECO,
que identifica productos con beneficios am-
bientales y sostenibilidad a largo plazo.

Por ejemplo, las nuevas tijeras E-Drive ofre-
cen cero emisiones, mayor autonomia por
carga, reduccion del carbono operativo fren-
te a modelos anteriores, y opciones de con-
tenimiento de fugas (ECOTRAY) y aceite bio-
degradable.

MOV.- Si tuviera que definir este afno con
una sola palabra para su marca, ;cual se-
riay por qué?

Esa palabra serfa incertidumbre. En tiempos
de incertidumbre, los clientes necesitan ma-
quinas fiables y empresas fiables... jsimple-
mente fiables!

MOV.- ;Cuales son sus expectativas para
2026 en términos de crecimiento, innova-
cion y tendencias emergentes?

Aun persiste cierta incertidumbre de cara
a 2026. Sin embargo, los tiempos inciertos
también traen oportunidades.

En cuanto a productos, lanzaremos tanto la ti-
jera de piso mas alta de nuestra gama como
una nueva linea de micro tijeras, ambas alinea-
das con las tendencias del mercado. El auge
del comercio electronico esta generando una
mayor demanda de almacenes altos, lo que re-
quiere equipos con mayor altura de trabajo.

Por otro lado, las micro tijeras son cada vez
mas solicitadas por el crecimiento de los
centros de datos impulsado por la expan-
sion de la IA.

Su tamafio compacto, su capacidad para en-
trar en ascensores estdndar y su uso en sue-
los decorativos o suspendidos las hacen es-
pecialmente utiles.

MOV.- ;Qué mensaje le gustaria transmi-
tir a sus clientes y distribuidores para el
proximo afo?

El equipo de Skyjack comprende el funcio-
namiento de la industria del alquiler y la im-
portancia del maximo tiempo de operacion y
utilizacion de los equipos, por lo que nues-
tros productos estéan disefiados precisamen-
te para eso. Ofrecemos costes competitivos,
altos valores residuales y una reputacion de
robustez y fiabilidad.

Las maquinas eléctricas e hibridas estan ga-
nando presencia, impulsadas por la deman-
da de soluciones sostenibles. Skyjack espera
lanzar en 2026 nuevas maquinas e innova-
dores ACCESSORYZERS™ | que continlen
incorporando nuevas tecnologias sin com-
prometer el rendimiento.
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JOSE MANUEL GARCIA,
CEO GRUPO ROXU

MOV.- ;Como describirias en general el
aho 2025 para tu empresa? Cuéntanos
brevemente por qué.

La empresa va a cerrar el afio con un creci-
miento importante. Los ingresos han aumenta-
do, sin embargo, los costes también, atencion.

MOV.- ;Habéis notado crecimiento en la
actividad de alquiler respecto al aiio ante-
rior? Si es asi, ;en qué segmentos o tipos
de maquinas se ha notado mas?

A comienzos de afio hemos visto un aumen-
to en el alquiler de plataformas debido a

proyectos de infraestructura publica y pri-
vada, asi como por el crecimiento en secto-
res como el residencial y comercial. En ge-
neral, todo tipo de maquinas de elevacion
de personal.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones inter-
nas han sido clave este ano para impul-
sar vuestro crecimiento? (reorganizacion,
nuevas delegaciones, adquisicion de em-
presas, ampliacion del equipo, mejora en
procesos, etc.)

Actualmente estamos en plena conversion/
actualizacién de equipos eléctricos o de ba-
jas emisiones. Vamos incorporando maqui-
naria al ritmo de la demanda. Y también ha-

cemos especial mencién a la mejora de los
procesos.

MOV.- ;Habéis dado un empujon a la digi-
talizacion o modernizacion del negocio en
2025? En caso afirmativo, ;en qué areas
se ha centrado la inversion (gestion de
flotas, software, automatizacion, forma-
cion digital, etc.)?

La demanda de plataformas eléctricas esta
en aumento debido a regulaciones ambienta-
les mas estrictas y a la busqueda de solucio-
nes mas limpias y verdes en sectores como la
construccioén y/o el mantenimiento industrial.
Se valora cada vez mas la eficiencia energé-
tica y conseguir un menor impacto ambien-
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tal. Nos centramos en la renovacion de ma-
quinaria y en la formacién de profesionales,
muy necesarios en estos momentos.

MOV.- ;Hacéis alquileres on line? ; Estais
teniendo un buen feedback? ;Ves que sea
factible?

No, no hacemos alquileres On line. Si, es fac-
tible en @mbitos muy estandarizados, sin em-
bargo, estos son los menos habituales.

MOV.- ;Cuantas maquinas habéis incor-
porado a vuestro parque este ano? ;Y
cuantas tenéis actualmente en total?

Hemos renovado unas 200 unidades, eléc-
tricas algunas de ellas. Contamos con méas
de 700 plataformas elevadoras de personas.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido
mas demanda este aio? ;Ha habido una
tendencia clara?

Maquinas para trabajar en el sector de la
construccién y/o mantenimiento industrial son
las que méas demanda han tenido este afio.
Plataformas de tijera eléctricas y articuladas.

MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabi-
lidad de la empresa en 2025 respecto al
ano anterior? Si ha mejorado, ;a qué lo
atribuis principalmente?

La inversion en maquinas mas modernas, asi
como en seguridad y formacién impactan po-
sitivamente en la rentabilidad.

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de
alquiler durante este ano? En caso afir-
mativo, ;en qué porcentaje aproximado y
por qué motivos?

Si, hemos aumentado los precios, debido al
aumento de precios de los materiales, la de-
manda, coste de explotacion, etc.

MOV.- ;Como describirias el comporta-
miento de la demanda durante 2025?
(Estable / Volatil / Con picos por sectores /
En crecimiento / En desaceleracion)
Durante 2025 en crecimiento, impulsa-
da por la reactivacion de obras publicas,
mantenimiento industrial y renovacién ur-
bana.

MOV.- ;Qué opinidn tenéis del servicio y
apoyo de vuestros proveedores de ma-
quinaria? ¢Considerais que han estado a
la altura de las necesidades del mercado
este ano?

El Servicio post-venta es 6ptimo, nuestros
proveedores estan a la altura en todos los
sentidos.

MOV.-;Echais algo de menos en vuestros
proveedores o fabricantes? (Por ejemplo:
mas soporte técnico, recambios, cercania
comercial, financiacion, innovacion, etc.)
En algunos casos los recambios cuen-
tan con unos plazos de entrega muy ele-
vados, sabemos que la situacion global de
los materiales no es facil, por eso nuestros
proveedores se afanan por ayudar en este
campo.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026?
¢Esperais seguir creciendo o pensais que
el mercado tendera a estabilizarse?

Una economia en crecimiento suele impul-
sar la inversién, aumentando la demanda.

Si bien debemos tener en cuenta que nos
afectan muchas condiciones, factores ex-
ternos.

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria trasladar
al sector para cerrar el ano?

Debemos estar preparados para lo que ven-
ga. Si nos encontramos con una alta deman-
da debemos revisar los recursos y prever
necesidades para que podamos responder
de manera eficaz, la anticipacion y prepara-
cion seran claves para aprovechar las opor-
tunidades. Debemos conseguir optimizar en
positivo. Si por el contrario la demanda se
estanca, debemos ser cautos y no precipitar
decisiones, bajando los precios no va haber
demanda, si no la hay, no la hay.
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JULIAN MERIDA,
GERENTE EN MANAIN

MOV.- ;Como describirias en general el
afno 2025 para tu empresa? Cuéntanos
brevemente por qué.

El 2025 esta siendo un buen afio para Ma-
nain. Hemos mantenido el crecimiento en
nuestras principales lineas de negocio y con-
solidado muchos de los procesos que pusi-
mos en marcha en los Ultimos ejercicios. El
gran desafio sigue siendo la incorporacién y
la gestion del talento, pero el equipo ha res-
pondido muy bien y eso nos ha permitido se-
guir avanzando con paso firme.

MOV.- ;Habéis notado crecimiento en la
actividad de alquiler respecto al ano an-
terior? ;En qué segmentos o tipos de ma-
quinas se ha notado mas?

Si, el sector del alquiler de maquinaria de
elevacion esté viviendo un afio sélido en Ca-
talufia, muy vinculado a la construccién. En
nuestro caso, hemos notado un incremento
especialmente en el alquiler de maquinaria
eléctrica, que cada vez tiene mayor acep-
tacion.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones inter-
nas han sido clave este aio para impulsar
vuestro crecimiento?

El crecimiento de la nueva delegacion y la
mejora de procesos han sido fundamenta-
les. Invertimos mucho esfuerzo en fomentar
el trabajo en equipo, la eficiencia y la mejora
continua. Todo ello nos ha permitido aumen-
tar nuestra capacidad de respuesta al clien-
te y seguir mejorando la calidad del servicio.

MOV.- ;Habéis dado un empujon a la di-
gitalizacion o modernizacion del negocio
en 2025? ;En qué areas se ha centrado la
inversion?

Si, seguimos impulsando la digitalizacion de
la empresa. La inversién se ha centrado en
la automatizacion de procesos, la formacién
digital del personal y la integracion de he-
rramientas colaborativas que facilitan la co-
municacion entre delegaciones y departa-
mentos.

MOV.- ;Hacéis alquileres online? ;Estais
teniendo un buen feedback?

Si, realizamos algunas operaciones online,
aunque no creemos que sea un area de gran
crecimiento en el corto plazo. La relacion di-
recta con el cliente sigue siendo esencial y el
asesoramiento técnico sigue marcando la di-
ferencia.

MOV.- ;Cuantas maquinas habéis incor-
porado a vuestro parque este ano? ;Y
cuantas tenéis actualmente en total?

Actualmente contamos con un parque de
mas de 1.600 méaquinas. Nuestra unidad de
venta de maquinaria hace que incorporemos
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un volumen de equipos superior al que ne-
cesitarfamos solo para el negocio de alquiler.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido
mas demanda este aino? ;Ha habido algu-
na tendencia clara?

El parque de maquinaria alta diésel ha man-
tenido muy buenos niveles de ocupacion.
Ademas, se ha consolidado la tendencia ha-
cia equipos eléctricos y plataformas com-
pactas.

MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabi-
lidad de la empresa en 2025 respecto al
ano anterior?

L

A pesar de la presion sobre los margenes, la
rentabilidad se ha mantenido. Hemos traba-
jado intensamente en la racionalizacion de
costes, la mejora continua de procesos y el
mantenimiento de unas tasas de ocupacion
equilibradas.

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de
alquiler durante este aino?

La presion sobre los precios debido a la ma-
durez del sector y la competencia entre al-
quiladores es muy evidente, al menos en
nuestra zona, pero hemos conseguido subir
precios en algunas familias y mantenerlos en
la mayoria de las otras.
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MOV.- ;Como describirias el comportamiento de la demanda du-
rante 2025?

La demanda ha sido buena, impulsada principalmente por la fortale-
za general del sector de la construccion y algunos relevantes proyec-
tos industriales. Ha habido cierta volatilidad en algunos meses, pero
en conjunto el afio esta resultando positivo.

MOV.- ;Qué opinion tenéis del servicio y apoyo de vuestros pro-
veedores de maquinaria?

En general, nuestros principales proveedores han estado a la altu-
ra de un mercado exigente. La relacion se ha basado en la confian-
za y la colaboracion, especialmente con aquellos fabricantes que nos
ofrecen soporte técnico &gil y capacidad de respuesta rapida en re-
puestos.

MOV.- ;Echais algo de menos en vuestros proveedores o fabri-
cantes?

Nos gustaria que continuaran avanzando en la proximidad técnica y
en la rapidez del servicio posventa. También seria positivo un mayor
apoyo en financiacion y formacion técnica conjunta, elementos que
fortalecen toda la cadena de valor.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026?

El entorno internacional sigue siendo incierto, con conflictos,
aranceles y debilidad en las economias europeas, por lo que ha-
cer previsiones siempre es arriesgado. Aun asf, confiamos en que
la construccion, mediante la inversion en superficie logistica y vi-
vienda, seguira siendo el motor de la economia. Esperamos un
2026 estable, con oportunidades si se mantiene la actual dina-
mica de inversion.

MOV.- ; Qué mensaje os gustaria trasladar al sector para cerrar
el ano?

El sector del alquiler de maquinaria ha demostrado una gran capaci-
dad de adaptacion y profesionalizacion en los Ultimos afios. No somos
ajenos a los desafios de otros sectores y debemos seguir apostando
por el talento, la formacioén, la colaboracion y la mejora continua para
seguir aumentado el nivel del servicio que proporcionamos.

PRESTACIONES PRODUCTIVIDAD
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JOSE ANTONIO FERREIRO

MOV.- ;Como describirias en general el
afno 2025 para tu empresa? Cuéntanos
brevemente por qué.

Muy positivo, ya que seguimos creciendo
manteniendo rentabilidad.

MOV.- ;Habéis notado crecimiento en la
actividad de alquiler respecto al ano ante-
rior? Si es asi, ¢en qué segmentos o tipos
de maquinas se ha notado mas?

Si, en la medida que hemos invertido. El cre-
cimiento ha sido en todos los tipos de ma-
quinas.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones inter-
nas han sido clave este aio para impul-
sar vuestro crecimiento? (reorganizacion,
nuevas delegaciones, adquisicion de em-
presas, ampliacion del equipo, mejora en
procesos, etc.)

Incremento de la inversién y de personal
para gestionarlo. La mejora de procesos es
continua.

MOV.- ; Habéis dado un empujon a la digi-
talizacion o modernizacion del negocio en
2025?En caso afirmativo, ;en qué areas se
ha centrado la inversion (gestion de flo-
tas, software, automatizacion, formacion
digital, etc.)?

Si, la inversién en software es superior cada
afio, incluyendo la inteligencia artificial y for-
macioén de personal.

MOV.- ;Hacéis alquileres on line? ;Estais
teniendo un buen feedback? ;Ves que sea
factible?
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Si, desde hace varios afios se puede alquilar
y gestionar los alquileres a través de nuestra
web y app, pero no ha habido buena acep-
tacion por el cliente. De momento, el cliente
prefiere usar el teléfono.

MOV.- ;Cuantas maquinas habéis incor-
porado a vuestro parque este ano? ;Y
cuantas tenéis actualmente en total?

En lo que va de afio llevamos casi 1.500 méa-
quinas compradas. Nuestro parque actual
esté en 7.100 maquinas.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido
mas demanda este aino? ;Ha habido una
tendencia clara?

Actualmente hay mas demanda que oferta
y se han visto afectadas todas las familias.
Cuando haya un pequefio cambio de ten-
dencia y la oferta supere a la demanda (que
no tardara porque todos estamos incremen-
tando parques), se va a desatar una guerra
sin cuartel.

MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabi-
lidad de la empresa en 2025 respecto al
ano anterior? Si ha mejorado, ;a qué lo
atribuis principalmente?

Ha mejorado levemente respecto al afio ante-
rior. Lo atribuimos a la subida de precios y a
la mejora constante de procesos. Las maqui-
nas que compramos nuevas son mas caras,
lo que nos obliga a subir precios para poder
seguir comprando. Esto hace que la rentabi-
lidad de las maquinas compradas anterior-
mente suba.

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de
alquiler durante este ano? En caso afir-
mativo, ;en qué porcentaje aproximado y
por qué motivos?

Si. Entre un 3 'y un 8% en funcién de la de-
manda de cada familia y su nuevo precio de
compra.

MOV.- ;Como describirias el comporta-
miento de la demanda durante 2025? (Es-
table / Volatil / Con picos por sectores / En
crecimiento / En desaceleracion)

Comienzo planoy crecimiento a partir de abril.

MOV.- ;Qué opinidn tenéis del servicio y
apoyo de vuestros proveedores de ma-
quinaria? ¢Considerais que han estado a
la altura de las necesidades del mercado
este ano?

Hemos tenido de todo. Algunos tienen un
servicio muy mejorable y la mayoria bien. Re-
ferente a los plazos de entrega, han mejorado
respecto a los afios postpandemia, pero algu-
nos contintan siendo largos.

MOV.- ;Echais algo de menos en vuestros
proveedores o fabricantes? (Por ejemplo:
mas soporte técnico, recambios, cercania
comercial, financiacion, innovacion, etc.)
Plazos de entrega y mejor soporte técnico.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026?
¢Esperais seguir creciendo o pensais que
el mercado tendera a estabilizarse?
Esperamos seguir creciendo, aungue en me-
nor medida. En algin momento saturaremos
el sector. No sé si sera el afio que viene o
después

MOV.- ; Qué mensaje os gustaria trasladar
al sector para cerrar el aiio?

Creo que estamos evolucionando bien como
sector, aunque tenemos retos muy importan-
tes como la atraccion de recursos humanos
cualificados y que aporten valor.
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Grupo Lozano

SALVADOR ARTES ROMAN,
DIRECTOR GERENTE

MOV.- ;Como describirias en general el
afno 2025 para tu empresa? Cuéntanos
brevemente por qué.

La verdad es que muy bueno, en facturacion
hemos incrementado el del ejercicio anterior
y mucho con proyectos que siguen en curso.

MOV.- ;Habéis notado crecimiento en la
actividad de alquiler respecto al aiio ante-
rior? Si es asi, ;en qué segmentos o tipos
de maquinas se ha notado mas?

Si, este afio ha mejorado las previsiones que
teniamos. Las de gran altura son en las que
mas se ha visto este incremento.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones inter-
nas han sido clave este ano para impul-
sar vuestro crecimiento? (reorganizacion,
nuevas delegaciones, adquisicion de em-
presas, ampliacion del equipo, mejora en
procesos, etc.)

Ademas de abrir alguna delegacién mas, lo
importante es mantener las directrices que
tenemos en nuestros procesos, ampliar/ re-
novar la flota de manera prudente y estar en
continua revision de dichos procesos ante-
riormente mencionados.

MOV.- ;Habéis dado un empujon a la digi-
talizacion o modernizacion del negocio en
2025? En caso afirmativo, ;en qué areas
se ha centrado la inversion (gestion de
flotas, software, automatizacion, forma-
cion digital, etc.)?

Si, vamos todos los afios en continuo cambio
segun las necesidades e intentamos adelan-
tarnos a los posibles.

MOV.- ;Hacéis alquileres on line? ; Estais
teniendo un buen feedback? ;Ves que sea
factible?

No de momento si te refieres al alquiler tipo
“Marketplace”, intentamos hace unos afios

con un partner y no tuvimos buena expe-
riencia.
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MOV.- ;Cuantas maquinas habéis incor-
porado a vuestro parque este ano? ;Y
cuantas tenéis actualmente en total?
Hemos incorporado del orden de unas 40
unidades. El parque de PEMP actual oscila
entre 720-730 unidades.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido
mas demanda este ano? ;Ha habido una
tendencia clara?

La mas demandada siempre es el segmen-
to de articulado de 16/18 pero las “grandes”
cada vez van subiendo mas.

MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabi-
lidad de la empresa en 2025 respecto al
ano anterior?

Favorablemente.

MOV.- Si ha mejorado, ;a qué lo atribuis
principalmente?

Subida de precio del alquiler y control de los
costes en los que tenemos posibilidad de ha-
cerlo.

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de
alquiler durante este ano? En caso afir-
mativo, ;en qué porcentaje aproximado y
por qué motivos?

Si, dependiendo del cliente / proyecto, no
hay un % determinado.

MOV.- ;Como describirias el comporta-
miento de la demanda durante 2025? (Es-
table / Volatil / Con picos por sectores / En
crecimiento / En desaceleracion)

En crecimiento.

MOV.- ;Qué opinion tenéis del servicio y
apoyo de vuestros proveedores de maqui-
naria?

En lineas generales aceptable, aunque todo
es mejorable.
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MOV.- ;Considerais que han estado a la
altura de las necesidades del mercado
este afo?

Consideramos que las dificultades son para
todos. Al igual que a los alquiladores les fal-
tan mecanicos con experiencia, ellos estan
en las mismas circunstancias. Hay que in-
vertir mas en formacién por parte de todos, y
ellos deben de facilitar esa formacion.

MOV.- ;Echais algo de menos en vuestros
proveedores o fabricantes? (Por ejemplo:
mas soporte técnico, recambios, cercania
comercial, financiacion, innovacion, etc.)
Plazos de entrega en postventa, los de ma-
quinaria se han reducido respecto a los an-
teriores.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026?
¢Esperais seguir creciendo o pensais que
el mercado tendera a estabilizarse?
Mantener nuestra politica. Esperemos seguir
creciendo de manera ordenada.

MOV.- ; Qué mensaje os gustaria trasladar
al sector para cerrar el ano?

Que esperemos que se mantenga todo lo es-
table posible frente a las turbulencias que te-
nemos cada afio.
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JORDI VARELA, DIRECTOR GENERAL

MOV.- ;Como describirias en general el
ano 2025 para tu empresa?

2025 ha sido un afio lleno de retos para Mer-
caeleva. La implantacion y desarrollo del
nuevo sistema informéatico BC ha supuesto
una prueba de fuego para todo el equipo y
tengo que decir que lo ha superado de for-
ma profesional y satisfactoria. También he-
mos ido desarrollando y haciendo crecer las
diferentes lineas de negocio y nuestras nue-
vas delegaciones. Un gran afo de mucho tra-
bajo, de mucha consolidacién de conceptos
y desarrollo.

MOV.- ;Por qué habéis adquirido Fran-
cisco NUhez y qué planes tenéis con esta
nueva adquisicion?

Nosotros entendimos que, para llegar a Ma-
drid, se podia hacer de varias maneras y es-
cogimos una implantaciéon por adquisicion,
ya que te ofrece unas ventajas y unas garan-
tias mas amplias que la implantacion organi-
ca. Nuestro deseo es aprender y aportar in-
version y desarrollo de negocio. Creemos que
hemos hecho una adquisicion que redne to-
dos los requisitos que andabamos buscando
y que nos dara el impulso deseado.

MOV.- ;Continuareis con el negocio de la
ferreteria?

Absolutamente si. Es un negocio que Fco.
Nufez conoce y con el que sus clientes se
sienten cémodos, mientras que Mercaeleva
€s una empresa con muchas ganas de apren-
der y desarrollar distintas lineas de negocio
que puedan aportar todo tipo de sinergias.

MOV.- ; Cuando creéis que concluira la in-
tegracion?

Para nosotros este tema no es importante
ahora mismo. He participado en diferentes
integraciones a lo largo de mi carrera y puedo
decir que con esto hay que ir con calma. Fco.
NUfiez tiene su personalidad y su saber ha-
cer y no va a perder su esencia. Fco. Nufez
es y seguira siendo una empresa madrilefia
que seguira haciendo las cosas como las ha
venido haciendo hasta dia de hoy. Por tanto,
nuestra voluntad no es tanto la de cambiar
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cosas o integrar maneras de trabajar como la
de invertir para promover nuevos retos, nue-
vOs espacios en su tablero de juego intentan-
do llegar a mas clientes con mas productos.

MOV.- A nivel general, ¢habéis notado
crecimiento en la actividad de alquiler
respecto al ano anterior?

Si. Estéa siendo un buen afio para el sector sin
duda alguna.

MOV.- Si es asi, ;en qué segmentos o tipos
de maquinas se ha notado mas?

En todas las lineas de negocio se ha nota-
do. Los clientes tienen mas trabajo y hay mas
demanda que en afios anteriores. Este es un
afio de crecimiento.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones inter-
nas han sido clave este ano para impulsar
vuestro crecimiento?

La verdad es que este afio hemos afrontado
muchos retos a nivel organizativo derivados
del cambio de sistema y han dado resultado.
Las nuevas delegaciones van a buen ritmo y
la mejora de los procesos productivos, aun-
que lenta, progresa adecuadamente a buen
ritmo también. Una empresa en crecimien-
to es una empresa en constante proceso de
cambio. No damos nada por hecho, intenta-
mos no crearnos falsas expectativas y ges-
tionamos la frustracion entre todos. De esta
manera nos damos cuenta de que aqui re-
mamos todos, del primero al ultimo todo el
mundo esta involucrado, todo el mundo esta
peleando, todos a una siempre.

MOV.- ;Habéis dado un empujon a la di-
gitalizacion o modernizacion del negocio
en 20257

Si, como he comentado anteriormente, la di-
gitalizacion nos ha dado un gran impulso,
pero aun nos queda mucho por hacer, por
aprender y por implantar. Acabamos de em-
pezar. Este afio los objetivos han sido el sof-
tware, la gestion de flota y los PBI.

MOV.- ;Hacéis alquileres on line?
No todavia.

MOV.- ;Estais teniendo un buen feed-
back? ¢ Ves que sea factible?

Posiblemente si, para determinadas lineas
de negocio y estamos en ello. Hay todo un
mundo de posibilidades. Hay que escoger
muy bien qué negocio, qué canal, cuando....

MOV.- ;Cuantas maquinas habéis incor-
porado a vuestro parque este ano?

Cémo sabes los alquiladores somos reacios a
dar cifras tan concretas, pero en todo caso,
en los Ultimos afios hemos ido creciendo de
forma ordenada y los aumentos de valor de
stock han ido acorde con el aumento presu-
puestario.

MOV.- ;Y cuantas tenéis actualmente en
total?

La cantidad ya empieza a ser importante y so-
bre todo empezamos a tener un buen balance
entre maquinas de elevacion, carretillas, obra
publica y maquinaria pequefa. Seguimos sien-
do una empresa especialista en elevacion (eso
no lo perderemos nunca) pero tenemos un nu-
mero considerable de maquinas de las familias
comentadas, lo que nos da la posibilidad de
ofrecer un producto muy completo al cliente.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido
mas demanda este afio?

Elevacion y obra publica son las maquinas
mas demandadas.

MOV.- ;Ha habido una tendencia clara?
Se han cubierto las necesidades, pero una
tendencia clara no es posible cuando ofre-
ces un porfolio de maquinaria generalista.
Los clientes lo usan todo seglin necesidad.

MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabi-
lidad de la empresa en 2025 respecto al
ano anterior?

Bien.




MOV.- Si ha mejorado, ;a qué lo atribuis principalmente?
Mejores ventas y aumento de la eficiencia operacional.

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de alquiler durante este
ano?

Un dia fui a reservar una habitacién de hotel y al preguntar el precio la
chica me respondié. “Hoy la habitacion la tenemos a ....” Me encantb.

Pero por diferentes motivos no lo veo aplicable en nuestro sector. He visto
multinacionales que lo han intentado, digitalizando al méximo la ocupa-
cién, pero nadie lo ha conseguido. Nos parecemos, pero no Somos Como
los hoteles. Nuestro producto no es estético ni previsible. Aun asi, la ocu-
paciéon manda y mucho y por eso se impone la negociacion.

He trabajado en grandes empresas que precisamente por ser tan
grandes viven un poco desconectadas de la realidad y me he dado
cuenta de que controlar las ventas desde un Excel al final no es lo mas
acertado. Hay que estar ahi cada dia entendiendo el mercado, a los
clientes, a tus vendedores, a las circunstancias en general y vender
siempre a tu mejor precio posible, el mas alto posible. Estamos en un
negocio de servicios y los servicios se han de poner en valor siempre
a través del precio.

MOV.- ;Como describirias el comportamiento de la demanda du-
rante 2025?

Bajo mi punto de vista, la demanda esta teniendo un comportamien-
to muy bueno este 2025.

MOV.- ;Qué opinion tenéis del servicio y apoyo de vuestros pro-
veedores de maquinaria?

Excelente en la mayoria de los casos. Valoro mucho a los proveedores
que entienden que son compaferos de viaje, de un largo viaje y que
nos necesitamos unos a otros.

MOV.- ; Considerais que han estado a la altura de las necesidades
del mercado este ano?
Si, la gran mayoria ha hecho y esta haciendo un trabajo excelente.

MOV.-;Echais algo de menos en vuestros proveedores o fabri-
cantes?

Creo que hay que poner énfasis en la formacion técnica, pero en li-
neas generales estoy muy satisfecho.

MOV.- ; Qué prevision tenéis para 2026?

Seguir al mismo ritmo que hasta ahora. En este momento, el 2025 tie-
ne ritmo y si no lo impiden factores macroeconémicos o politicos que
se nos escapan de las manos, el 2026 deberia ir a ritmo con el 2025.

MOV.- ;Esperais seguir creciendo o pensais que el mercado ten-
dera a estabilizarse?

Creemos que alin estamos en etapa de desarrollo. Ojala el 2026 sea
un aflo de mucho trabajo.

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria trasladar al sector para cerrar
el ano?

Profesionalizar el sector es bueno para todos, implicarse en cumplir
las normativas, intentar dar un producto mejor cada dia. Si consegui-
mos eso y aumentamos la calidad de servicio ganamos todos y au-
mentamos la creacion de valor del sector.
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Liftisa

RAMON SANTAMARIA, DIRECTOR GENERAL DE LIFTISA
Y DE OPERACIONES DE KILOUTOU

MOV.- ;Como describirias en general el ano 2025 para tu empresa?
El afio 2025 ha sido decisivo en la historia de Liftisa. La incorporacion
al Grupo Kiloutou ha marcado un antes y un después, un paso es-
tratégico que refuerza nuestra posicién en el mercado y nos permite
afrontar el futuro con una estructura mas sélida y una vision mas in-
ternacional. Esta operacion ha supuesto un impulso en todos los am-
bitos —organizativo, financiero y operativo— y abre una nueva etapa
de crecimiento y modernizacién dentro del grupo.

A nivel de negocio, ha sido un ejercicio muy positivo. Hemos creci-
do tanto en volumen de actividad como en eficiencia operativa, op-
timizando procesos, reforzando equipos y actualizando nuestra flota,
siempre con el foco puesto en ofrecer un servicio de maxima calidad
y en mantener la cercania con nuestros clientes.

En el plano financiero, los indicadores reflejan un afio saludable,
con crecimientos en ingresos y una mejora notable de la rentabili-
dad. Pero, sobre todo, 2025 ha sido el afio en que Liftisa ha deja-
do de funcionar como una empresa independiente para integrarse
plenamente en la dinamica y la cultura de Kiloutou. Este cambio
nos ha permitido adoptar una mentalidad de grupo, compartien-
do recursos, sinergias y valores comunes, y nos impulsa a mirar
al futuro con ambicién y compromiso para seguir liderando el sec-
tor del alquiler.

MOV.- ;Habéis notado crecimiento en la actividad de alquiler res-
pecto al aio anterior?

Si, sin duda. La integracion con Kiloutou nos ha permitido ampliar
nuestra capacidad operativa, ofrecer mas servicios y disponer de una
red mas extensa de puntos de alquiler, lo que se ha traducido en un
crecimiento de doble digito.

En Liftisa llevamos muchos afios en el sector y esa experiencia,
unida a la confianza de nuestros clientes y al respaldo de un grupo
internacional, nos consolida como uno de los principales actores
del mercado espafiol. Cerramos el afio con excelentes resultados
y la conviccion de que nuestro plan estratégico seguira avanzan-
do con paso firme.

MOV.- ; Qué cambios o decisiones internas han sido clave este ano
para impulsar vuestro crecimiento?

Durante 2025, nuestro primer ejercicio completo tras la integracion
con Kiloutou, hemos centrado los esfuerzos en consolidar nuestra es-
tructura organizativa y aprovechar al maximo las sinergias del grupo.
Hemos reforzado los equipos comerciales y ampliado los puntos de
contacto con el cliente, integrando la red de agencias de Kiloutou y las
tiendas de ToolQuick, nuestra empresa hermana.

Actualmente contamos con méas de 63 agencias y mas de 960 pun-
tos de servicio, lo que nos permite ofrecer una atencién méas cercana
y personalizada, reducir los tiempos de respuesta y aumentar de for-
ma significativa la cobertura territorial. Ademas, hemos reorganizado
procesos internos para mejorar la eficiencia operativa y la calidad del
servicio. Todo ello nos sitda en una posicién privilegiada como la me-
jor opcion en alquiler de maquinaria y soluciones para todo tipo de
obras y servicios.

MOV.- ; Habéis impulsado la digitalizacion o modernizacion del ne-
gocio en 2025?

Por supuesto. La digitalizacion es una pieza esencial de nuestra estra-
tegia. En Liftisa siempre hemos apostado por la innovacion y la adap-
tacion a los nuevos entornos digitales, y este ano hemos dado un paso
més dentro del proceso de transformacion que lidera Kiloutou.
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Durante 2025 hemos llevado a cabo una modernizacion integral en
todas las areas del negocio, con especial foco en la comunicacién y
la relacion con el cliente. Hemos renovado y optimizado nuestra web
para ofrecer una experiencia mas agil e intuitiva, e incorporado herra-
mientas basadas en inteligencia artificial que nos ayudan a anticipar-
nos mejor a las necesidades de los usuarios.

Uno de los avances mas importantes ha sido la digitalizacion de
nuestra flota, un proyecto clave que nos permite monitorizar en
tiempo real el estado de las maquinas, gestionar incidencias o ave-
rias de forma mas rapida y garantizar un control total sobre su uso
en obra. Gracias a ello, mejoramos la trazabilidad y la eficiencia ope-
rativa, optimizando el mantenimiento preventivo y reduciendo tiem-
pos de inactividad.

Ademas, seguimos apostando por la formacién como pilar estratégi-
co, desarrollando nuevos programas adaptados a las demandas del
sector y aprovechando los canales digitales para llegar a mas profe-
sionales.

MOV.- ; Hacéis alquileres online? ; Qué tal la acogida?

Estamos en una fase avanzada de implantacién de nuestro sistema de
alquiler online, que permite realizar reservas y solicitudes de presu-
puesto directamente desde la web. El feedback esta siendo muy posi-
tivo, especialmente entre los clientes recurrentes que valoran la agili-
dad y transparencia del proceso.

Estoy convencido de que el alquiler online es una tendencia impara-
ble que convivira con la atencion personalizada, ofreciendo una expe-
riencia hibrida mas completa.

MOV.- ; Cuantas maquinas habéis incorporado al parque este ano?
¢Y cuantas tenéis actualmente?

En 2025 hemos continuado con nuestro plan de inversion y renova-
cion de flota, incorporando nuevas unidades dentro de un programa
de mejora continua que nos permite mantener un parque moderno,
eficiente y con una edad media que ronda los cuatro afios. Actual-
mente, Liftisa junto a la flota global de Kiloutou, conforman la oferta
mas amplia y versatil del mercado espafiol. Esta capacidad, unida a
la capilaridad de nuestras agencias y puntos de servicio, nos permite
responder de forma répida, fiable y cercana a cualquier tipo de nece-
sidad en obra o servicio industrial.

Nuestro objetivo es claro: ofrecer el mejor rendimiento y la maxima
disponibilidad, renovando e incrementando la flota de forma constan-
te para adaptarnos a las nuevas demandas del mercado y mantener-
nos a la vanguardia en sostenibilidad y eficiencia.
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MOV.- ;Qué tipos de maquinas han tenido
mas demanda este ano?

En términos generales, hemos observado
una demanda solida y equilibrada en la ma-
yoria de las categorias de equipos aprecian-
dose una tendencia creciente hacia solucio-
nes mas eficientes, seguras y sostenibles, en
linea con las nuevas exigencias del mercado
y las politicas medioambientales.

MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabi-
lidad de la empresa respecto al ano ante-
rior?

Estamos muy satisfechos. La rentabilidad ha
seguido una tendencia positiva, fruto del es-
fuerzo conjunto del equipo y de las sinergias
generadas por formar parte de un grupo in-
ternacional. Nuestro objetivo es mantener un
crecimiento sostenible, apoyandonos en pla-
nes revisados de forma continua para seguir
creando valor en todas las areas del negocio.

En mi nueva posicion como director de ope-
raciones de Kiloutou, trabajo mano a mano
con Cyril Brillouet, director general del grupo
en Espafia, para estudiar y disefar las estra-
tegias que nos permitan mejorar afo tras afio
nuestras cifras y fortalecer la rentabilidad de
cada linea de negocio.

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de
alquiler durante este ano?

Si, hemos aplicado una actualizacion de pre-
cios principalmente para compensar el incre-
mento de los costes de adquisicién, manteni-
miento y transporte. Hemos procurado que el
ajuste sea equilibrado, manteniendo la com-
petitividad y buscando siempre un escenario
“win to win” con nuestros clientes.

MOV.- ;Como describirias el comporta-
miento de la demanda durante 2025?
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Ha sido un afio muy positivo y de plena con-
solidacion. Hemos disfrutado de un merca-
do estable, con alta actividad en la mayoria
de los sectores y una tendencia sostenida al
crecimiento. Esto demuestra la confianza del
cliente en el modelo del alquiler y la madurez
del sector, que ha sabido adaptarse con rapi-
dez y profesionalidad.

De cara a 2026, las perspectivas son muy
alentadoras: vemos un entorno propicio y lle-
no de oportunidades.

MOV.- ;Qué opinion tienes del servicio y
apoyo de vuestros proveedores de maqui-
naria?

La valoracion es positiva. Nuestros proveedo-
res han mostrado compromiso, profesiona-
lidad y cercanfa, ofreciendo un servicio agil
tanto en los plazos de entrega como en el so-
porte técnico. Mantenemos relaciones de lar-
ga duracion basadas en la confianza, lo que
se traduce en una colaboracion fluida y efi-
caz. Es cierto que el contexto macroeconomi-
co, con problemas de suministro, incremento
de costes y escasez de materias primas, ha
generado algunos momentos de tension. Aun
asi, gracias al dialogo y la colaboracién, he-
mos superado estas dificultades mantenien-
do una relacion solida y productiva con nues-
tros proveedores.

MOV.- ;Echais algo de menos en vuestros
proveedores o fabricantes?

Mas que carencias, veo oportunidades de
seguir reforzando la cooperacion. El futuro
pasa por avanzar juntos, explorando nuevas
formulas de colaboracién que nos permitan
crecer de manera coordinada. Compartimos
el mismo objetivo: ofrecer al cliente las mejo-
res soluciones y seguir impulsando la profe-
sionalizacién del sector.

Si es cierto que siempre hay margen para
mejorar y ampliar los servicios, buscando
una colaboracién mas éagil y eficiente que se
traduzca en un mayor valor para el cliente.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026?
Queremos ser ambiciosos y superar las ci-
fras alcanzadas en 2025. La integracion ple-
na en el Grupo Kiloutou nos aporta la solidez,
los recursos y la vision necesarios para seguir
creciendo de forma sostenida y estructurada.
Tal y como ha sefialado Cyril, nuestro direc-
tor general, el grupo cuenta con una estra-
tegia clara de expansion y diversificacion,
orientada a reforzar nuestra presencia en
todo el territorio nacional, ampliar la gama
de servicios e incorporar nuevas lineas de
producto que aporten un mayor valor afadi-
do a nuestros clientes.

Con un equipo comprometido, una estructu-
ra mas integrada y una hoja de ruta bien defi-
nida, estoy convencido de que 2026 sera un
afo de crecimiento, consolidacién y nuevas
oportunidades para Liftisa dentro del proyec-
to global de Kiloutou.

MOV.- ;Qué mensaje te gustaria trasladar
al sector para cerrar el ano?

Me gustaria subrayar la importancia de se-
guir colaborando entre empresas, fabrican-
tes y clientes para impulsar un crecimiento
sostenible, seguro y tecnolégicamente avan-
zado. Nuestro compromiso sigue siendo el
mismo: servicio, innovacién y confianza.

El alquiler es hoy una solucién moderna, res-
ponsable y competitiva. Debemos continuar
trabajando juntos para reforzar su imagen y
poner en valor las buenas practicas que ha-
cen de nuestro sector un ejemplo de profe-
sionalidad y progreso.
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LUIS ANGEL SALAS MANRIQUE, CEO

MOV.- ;Como describirias en general el afo 2025 para tu empre-
sa? Cuéntanos brevemente por qué.

Un afio mas con resultados muy por encima del afio anterior y del pre-
supuesto previsto, creciendo en todos los segmentos y lineas de negocio.

MOV.- ; Habéis notado crecimiento en la actividad de alquiler res-
pecto al ano anterior?
Por supuesto.

Mov.- Si es asi, ;en qué segmentos o tipos de maquinas se ha
notado mas?

En todos en general, pero en nuestro caso y debido a las altas ocupa-
ciones, que dejan poco margen de mejora, algunas lineas de negocio
y servicio han crecido mucho mas que el alquiler puro.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones internas han sido clave este
ano para impulsar vuestro crecimiento? (reorganizacion, nuevas
delegaciones, adquisicion de empresas, ampliacion del equipo,
mejora en procesos, etc.)

Consolidacion de las aperturas del afio anterior y desarrollo de lineas
de negocio, unido a implantacién exitosa de E-commerce.

MOV.- ; Habéis dado un empujon a la digitalizacion o moderniza-
cion del negocio en 2025?
Es un proceso iniciado hace 11 afios que sigue su hoja de ruta.

MOV.- En caso afirmativo, ;en qué areas se ha centrado la in-
version (gestion de flotas, software, automatizacion, formacion
digital, etc.)?

Afecta transversalmente a todo el negocio, desde administracion a flo-
ta, pasando por clientes y proveedores.

MOV.- ;Hacéis alquileres on line? ; Estais teniendo un buen feed-
back? ;Ves que sea factible?

Tenemos desarrollado un E-commerce para maquina pequefia desde
hace un afio y es una via consistente y estable de negocio.

MOV.- ;Cuantas maquinas habéis incorporado a vuestro parque
este ano?
En torno a 2000 unidades.

MOV.- ;Y cuantas tenéis actualmente en total?
Mas de 20 mil.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido mas demanda este ano?
¢Ha habido una tendencia clara?

Independientemente del mercado y debido a estrategias internas, los
mercados de maquinaria generalista y elevacion se ha “equilibrado” y
son similares en volumen.

MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabilidad de la empresa en
2025 respecto al ano anterior?
Ha mejorado.

MOV.- Si ha mejorado, ;a qué lo atribuis principalmente?
Continuamos con nuestros planes de eficiencia operacional y admi-
nistrativa, digitalizacion y ampliacion de canales.

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de alquiler durante este
ano?
Si.

MOV.- En caso afirmativo, ;en qué porcentaje aproximado y por
qué motivos?
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En torno a un 3,5 de media total, pero es variable en funcién de la ca-
tegoria de maquinas, negocio y zona geogréfica.

MOV.- ;Como describirias el comportamiento de la demanda du-
rante 20257? (Estable / Volatil / Con picos por sectores / En creci-
miento / En desaceleracion)

Se ha incrementado en 2025 y se ha estabilizado en los niveles ac-
tuales.

MOV.- ;Qué opinion tenéis del servicio y apoyo de vuestros pro-
veedores de maquinaria? ;Considerais que han estado a la altura
de las necesidades del mercado este afo?

Es variable, pero en algunos casos es deficiente de acuerdo a la de-
manda actual, aunque esto va también por zonas y empresas. Acusan
la falta de profesionales técnicos que sufre el sector.

MOV.- ;Echais algo de menos en vuestros proveedores o fabri-
cantes? (Por ejemplo: mas soporte técnico, recambios, cercania
comercial, financiacion, innovacion, etc.).

Claramente mayor soporte técnico y agilidad en la respuesta.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026?
Seguiremos creciendo, aunque quizas a menor ritmo que 2024 y
2025, aunque dependera de la inversion final.

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria trasladar al sector para cerrar
elano?

Que aprovechemos estos afios de bonanza para fortalecer las empre-
sas y renovar los parques, aungue los ciclos econémicos estan desdi-
bujados actualmente en nuestra economia, seguiran existiendo y tar-
de o temprano sufriremos una crisis.
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PEDRO L. BENITO, DIRECTOR

MOV.- ;Como describiriais en general el ano 2025 para vuestra
empresa?

Ha sido un afio mucho mejor de lo que inicialmente podiamos pre-
ver. El balance general es claramente positivo: hemos logrado mejo-
rar nuestra posicion en el mercado, mantener un buen nivel de activi-
dad y seguir creciendo de forma sostenida pese al contexto de cierta
incertidumbre. En conjunto, 2025 ha sido un ejercicio de estabilidad
y avance.

MOV.- ;Habéis notado crecimiento en la actividad de alquiler res-
pecto al ano anterior?

El mercado del alquiler es maduro y tiende a mantenerse estable, sin
grandes oscilaciones. No obstante, hemos observado una ligera mejo-
ra en determinados segmentos, impulsada por la reactivacion de pro-
yectos y la confianza de nuestros clientes habituales. En lineas gene-
rales, ha sido un afio de crecimiento.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones internas han sido clave este
ano para impulsar vuestro crecimiento?

Ha sido una combinacién de varios factores: una reorganizacion in-
terna para ganar eficiencia, la ampliacién del equipo con nuevos per-
files especializados, y la mejora de procesos en distintas areas. Todo
ello se ha traducido en una mayor capacidad de respuesta y un me-
jor servicio al cliente. Ha sido, en definitiva, un esfuerzo conjunto de
todo el equipo.

MOV.- ;Habéis dado un empujon a la digitalizacion o moderniza-
cion del negocio en 2025?

Llevamos ya varios afios trabajando en esa direccién, pero en 2025
hemos dado pasos importantes. La digitalizacién se ha convertido en
un eje transversal de la empresa: desde la gestion de flotas hasta la
relacion con los clientes, buscamos ser mas agiles y eficientes gra-
cias a la tecnologia.

MOV.- ;En qué areas se ha centrado la inversion?

Principalmente en la gestion de flotas, en la implantacion de sof-
tware mas avanzado y en procesos de automatizacion que nos per-
mitan optimizar tiempos y recursos. Ademas, hemos reforzado la
formacion digital de nuestros equipos, porque entendemos que la
tecnologia solo es realmente Util si las personas saben aprovechar-
la al maximo.

MOV.- ;Realizais alquileres online? ; Como esta funcionando esta
modalidad?

Estamos realizando diferentes pruebas y proyectos piloto, pero de mo-
mento no hemos dado el paso definitivo. Es un modelo con gran po-
tencial y sabemos que sera parte del futuro del sector, aunque cree-
mos que todavia necesita madurar para adaptarse completamente a
las particularidades del alquiler de maquinaria. Seguimos analizén-
dolo con interés.

MOV.- ;Cuantas maquinas habéis incorporado al parque este
ano?

Entre ampliacion y renovacion, hemos incorporado alrededor de un
20 % del parque. Esta renovaciéon constante es fundamental para
mantener la fiabilidad de los equipos y ofrecer siempre maquinaria
moderna, eficiente y segura a nuestros clientes.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido mas demanda?

Se ha notado una mayor demanda de equipos para trabajos en bajas
alturas, especialmente en entornos urbanos, centros comerciales, lo-
cales o proyectos de rehabilitacion. Este tipo de maquinas responde
bien a las necesidades actuales del mercado, donde la versatilidad y
la seguridad en espacios reducidos son claves.

MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabilidad de la empresa en
2025 respecto al ano anterior?

Aln tenemos que esperar al cierre del ejercicio para disponer de to-
dos los datos, pero las previsiones apuntan a un resultado positivo.
Hemos mantenido un buen nivel de actividad y controlado los costes,
lo que nos permite ser optimistas respecto al balance final.

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de alquiler durante este
ano?

Hemos trabajado en esa direccién, aunque el precio, como en cual-
quier actividad empresarial, viene muy condicionado por la oferta y la
demanda. Nuestro objetivo ha sido encontrar un equilibrio que nos
permita seguir siendo competitivos sin renunciar a la calidad del ser-
vicio y al mantenimiento adecuado de la maquinaria.

MOV.- ;Como describiriais el comportamiento de la demanda du-
rante 2025?

Ha sido estable, sin grandes picos ni caidas marcadas por la estacio-
nalidad. Esa estabilidad es positiva, porque refleja un mercado mas
previsible y maduro, en el que los clientes planifican mejor sus nece-
sidades y apuestan por relaciones a largo plazo.

MOV.- ;Qué opinion tenéis del servicio y apoyo de vuestros pro-
veedores de maquinaria?

La valoracion es positiva, especialmente en lo que se refiere a las pri-
meras marcas, que mantienen un alto nivel de profesionalidad y so-
porte técnico. La relacion con los proveedores es clave para garantizar
la calidad del servicio que ofrecemos a nuestros clientes.

MOV.- ;Echais algo de menos en vuestros proveedores o fabri-
cantes?

No especialmente. Creemos que el éxito de nuestro negocio depen-
de, en gran parte, de nuestro propio trabajo, aunque valoramos enor-
memente la colaboracién y el compromiso de nuestros proveedores.
Cuando todos remamos en la misma direccion, el resultado se nota.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026?

Nuestra prevision es que el mercado continle estable, tanto en volu-
men como en precios. Ojala esa estabilidad se traslade también a los
plazos de pago y a la confianza general del sector. Nos preparamos
para seguir creciendo de forma sostenida y prudente.

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria trasladar al sector para cerrar
elano?

Queremos trasladar un mensaje de agradecimiento a todos los que
forman parte del sector —clientes, proveedores y equipos humanos—
por su esfuerzo y profesionalidad. Gracias a ellos, los usuarios pueden
trabajar cada vez con mas seguridad, eficiencia y confianza. Entre to-
dos hacemos que el alquiler de maquinaria siga siendo un sector s6-
lido y en constante mejora.
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LUIS MANUEL DE SANCHA BECH,
DIRECTOR GERENTE

MOV.- ;Como describirias en general el
afno 2025 para tu empresa? Cuéntanos
brevemente por qué.

Ha sido un afio extraordinario tanto en ven-
tas (carretillas elevadoras), como en alquile-
res, carretillas y plataformas en general con
un incremento de la facturacion del 11% en
el conjunto de todas las areas de negocio.

MOV.- ;Habéis notado crecimiento en la
actividad de alquiler respecto al ano an-
terior?

Si.

Si es asi, ;en qué segmentos o tipos de
maquinas se ha notado mas?
En carretillas elevadoras industriales hemos
aumentado cerca de un 50%.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones inter-
nas han sido clave este aio para impul-
sar vuestro crecimiento? (reorganizacion,
nuevas delegaciones, adquisicion de em-
presas, ampliacion del equipo, mejora en
procesos, etc.)

Fundamentalmente en la mejora de procesos.

MOV.- ;Habéis dado un empujon a la digi-
talizacion o modernizacion del negocio en
2025? En caso afirmativo, ;en qué areas
se ha centrado la inversion (gestion de
flotas, software, automatizacion, forma-
cion digital, etc.)?

Més que un empujén, es una continua mejo-
ra en todas las dreas mencionadas.

MOV.- ;Hacéis alquileres on line? ;Estais
teniendo un buen feedback? ;Ves que sea
factible?

Aln no tenemos una dinamica creciente en
este sentido, seguimos recibiendo consul-
tas, mas que contrataciones, salvo en clien-
tes ya fidelizados, donde si se hace mucho
“on line”.

MOV.- ;Cuantas maquinas habéis incor-
porado a vuestro parque este aio?

En carretillas industriales, por renovaciones
de alquileres a largo plazo, unas 200 unida-
des; en maquinaria de elevacion en general
para corto plazo, unas 50.
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MOV.- ;Y cuantas tenéis actualmente en
total?
2547 unidades a dia de hoy.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido
mas demanda este ano? ;Ha habido una
tendencia clara?

No hay una tendencia clara, tijeras de 6 a
14 m eléctricas y brazos de mas de 16 m de
altura tanto eléctricos como térmicas.
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MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabi-
lidad de la empresa en 2025 respecto al
ano anterior?

Los beneficios han aumentado porcentual-
mente y en valor absoluto

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de
alquiler durante este afno?
Si.
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En caso afirmativo, ;en qué porcentaje
aproximado y por qué motivos?

El aumento de costes es siempre mas expo-
nencial que los ingresos, y es imprescindible
aumentar el precio al menos con los indices
de inflacion.

MOV.- ;Como describirias el compor-
tamiento de la demanda durante 2025?
(Estable / Volatil / Con picos por sectores
/ En crecimiento / En desaceleracion)

SUCEUSISE L Alquiler de plataformas y carretillas

MOV.- ;Qué opinion tenéis del servicio y elevadoras
apoyo de vuestros proveedores de maqui-
naria?

En general, cuando un fabricante piensa en
mejoras, reduce su capacidad de servicio a sus
clientes, cuando lo hacemos los alquiladores y
distribuidores, es justo al revés, acentuamos la
inversion de Servicio a nuestros clientes.

"DESDE 1 DIA HASTA 72 MESES

m—

MOV.- ;Echais algo de menos en vuestros
proveedores o fabricantes? (Por ejemplo:
mas soporte técnico, recambios, cercania
comercial, financiacion, innovacion, etc.)
Sobre todo, més soporte técnico.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026?

¢Esperais seguir creciendo o pensais que
el mercado tendera a estabilizarse?

En el sector industrial, una tendencia a esta-
bilizarse, en lo relativo a la construccion, lige-
ro aumento hasta las elecciones municipales.

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria trasladar
al sector para cerrar el ano?

Que cuando las pequefias 0 medianas empre-
sas se expandan a otros territorios, no lo ha-
gan a costa de ganar mercado a pérdidas, pues
luego es muy dificil recuperar la rentabilidad.

mboaalcamarcarretillas.com

www.alcamarcarretillas.com




ESPECIAL PLATAFORMAS —AJ_QLJ_I_I_AMES

IGNASI GARCIA, GERENTE
GENERAL ADJUNTO Y SANTIAGO
GARCIA, DELEGADO DIVISION DE
PLATAFORMAS ELEVADORAS

MOV.- ;Como describirias en general el
ano 2025 para tu empresa? Cuéntanos bre-
vemente por qué.

Hemos tenido un afio con mucha actividad,
con proyectos muy importantes en la provin-
cia de Valencia, asi como los trabajos de re-
construccion de los dafios ocasionados por la
DANA del 2024.

MOV.- ;Habéis notado crecimiento en la
actividad de alquiler respecto al aio ante-
rior? Si es asi, ;en qué segmentos o tipos
de maquinas se ha notado mas?

Se ha observado un crecimiento significati-
vo en la actividad, especialmente en el al-
quiler de plataformas aéreas de brazo ar-
ticulado diesel. Actualmente existe una
fuerte demanda de equipos de grandes al-
turas, sobre todo por la tipologia de obras
que existen actualmente.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones inter-
nas han sido clave este ano para impul-
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sar vuestro crecimiento? (reorganizacion,
nuevas delegaciones, adquisicion de em-
presas, ampliacion del equipo, mejora en
procesos, etc.)

A lo largo de este afio hemos ampliado
nuestra flota de alquiler, lo que ha impul-
sado de forma notable el crecimiento de
nuestro parque de alquiler y ha contribui-

do directamente al aumento de la factu-
racion.

MOV.- ;Habéis dado un empujon a la digi-
talizacion o modernizacion del negocio en
20257 En caso afirmativo, ;en qué areas se
ha centrado la inversion (gestion de flotas,
software, automatizacion, formacion digi-
tal, etc.)?

lgnasi Garcia. Hemos implementado este
afo el uso de nuestra version mas actuali-
zada de RP.

MOV.- ;Hacéis alquileres on line? ;Estais
teniendo un buen feedback? ;Ves que sea
factible?

Ignasi Garcia. No hemos desarrollado ese
proyecto todavia.

MOV.- ;Cuantas maquinas habéis incorpo-
rado a vuestro parque este ano? ;Y cuantas
tenéis actualmente en total?

Hemos invertido por 2 motivos, por creci-
miento y porque perdimos muchas platafor-
mas por la DANA.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido
mas demanda este afo? ;Ha habido una
tendencia clara?

Este aflo hemos tenido una alta demanda de
brazos articulados, sobre todo los modelos
de 26, 32 y 40 metros.




MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabili-
dad de la empresa en 2025 respecto al aino
anterior? Si ha mejorado, ¢a qué lo atribuis
principalmente?

En el departamento de plataformas ha au-
mentado la rentabilidad, por la alta demanda
de servicios que experimentamos.

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de
alquiler durante este ano? En caso afirma-
tivo, ¢en qué porcentaje aproximado y por
qué motivos?

Si. Alrededor del 4-5%. Por IPC, costes y me-
jora de margenes.

MOV.- ;Como describirias el comporta-
miento de la demanda durante 2025?
(Estable / Volatil / Con picos por sectores /
En crecimiento / En desaceleracion)

Lineas generales en crecimiento y con picos
por sectores.

MOV.- ;Qué opinion tenéis del servicio y
apoyo de vuestros proveedores de maqui-
naria? ;Considerais que han estado a la al-
tura de las necesidades del mercado este
ano?

En lineas generales buenas, lo Unico que po-
demos poner un pero son los plazos de en-
trega.

Qe

MOV.- ;Echais algo de menos en vuestros
proveedores o fabricantes? (Por ejemplo:
mas soporte técnico, recambios, cercania
comercial, financiacion, innovacion, etc.)
En algunas ocasiones, soporte técnico.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026?
¢Esperais seguir creciendo o pensais que
el mercado tendera a estabilizarse?

Rigar Responde -~
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Pensamos que vamos a seguir creciendo en
el 2026.

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria trasladar
al sector para cerrar el ano?
Agradecimiento a ANAPAT por los beneficios
que encontramos al estar asociados.
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SOFIA GABARRO, DIRECTORA DE
SERVEI, LAIA MIRA, RESPONSABLE
MARKETING Y TONI ARAUZ,
DIRECCION TECNICA.

MOV.- ;Como describirias en general el
afno 2025 para tu empresa? Cuéntanos
brevemente por qué.

Esta siendo un buen afio. Pero siempre po-
demos y debemos mejorar. Somos un muy
buen equipo, pero nos sigue costando inte-
grar talento con ganas de trabajar en todas
las areas. Ya no s6lo hablamos de técnicos.

MOV.- ; Habéis notado crecimiento en la ac-
tividad de alquiler respecto al aio anterior?
Hemos crecido en ocupacion y facturacion,
pero también en inversién, sin perder de vis-
ta el margen, que es absolutamente necesa-
rio en todos los negocios y, méas en el nuestro
que requiere reinversion constante.

MOV.- Si es asi, ¢ en qué segmentos o tipos
de maquinas se ha notado mas?
En general en todas.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones inter-
nas han sido clave este ano para impul-
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sar vuestro crecimiento? (reorganizacion,
nuevas delegaciones, adquisicion de em-
presas, ampliacion del equipo, mejora en
procesos, etc.)
Seguimos en la mejora de los procesos y en
la digitalizacion.

MOV.- ;Habéis dado un empujon a la di-
gitalizacion o modernizacion del negocio
en 2025?

Por su puesto, es un tema importantisimo en
el que tenemos que seguir invirtiendo tiem-
PO Y recursos.

MOV.- En caso afirmativo, ;en qué areas
se ha centrado la inversion (gestion de
flotas, software, automatizacion, forma-
cion digital, etc.)?

Estamos trabajando en la automatizacion de
los multiples y repetitivos procesos diarios,
con el fin de ser mas competitivos.

MOV.- ;Hacéis alquileres on line? ;Estais
teniendo un buen feedback? ;Ves que sea
factible?

Si por alquileres on line os referis a que el
cliente se pueda autogestionar automéatica-
mente todo el proceso de alquiler (oferta,

contrato, entrega / recogida, facturacion, co-
bro y, que obtenga al momento la confirma-
cién de disponibilidad y entrega), no. Pero
estamos trabajando en ello.

MOV.- ;Cuantas maquinas habéis incor-
porado a vuestro parque este aino?

Un centenar.

;Y cuéntas tenéis actualmente en total?
Unas 1.300.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido
mas demanda este aiio? ;Ha habido una
tendencia clara?

En general todas. Intentamos incorporar
las que consideramos que tienen mas de-
manda, que absorbera el mercado y siem-
pre y cuando dejen margen, puesto que
al estar en un negocio intensivo en inver-
sién, necesitamos resultados para poder
reinvertir.

MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabi-
lidad de la empresa en 2025 respecto al
ano anterior?

Vamos algo mejor, pero hay mucha presion
del propio sector. Incluso nos sorprende en
épocas de alta ocupacion.
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MOV.- Si ha mejorado, ¢a qué lo atribuis principalmente?

A la evolucién de la economia interna y a la mejora de nuestros
procesos para ser mas eficientes. En el sector en el que estamos,
cada vez es mas complicado repercutir los incrementos de costes
que tenemaos.

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de alquiler durante este
ano? En caso afirmativo, ;en qué porcentaje aproximado y por
qué motivos?

Con caracter general incrementamos el IPC y, hacemos ajustes con-
cretos en determinados modelos en funcién del margen, ocupacion, ...

MOV.- ; Como describirias el comportamiento de la demanda du-
rante 2025? (Estable / Volatil / Con picos por sectores / En creci-
miento / En desaceleracion)

En términos generales, creciente.

MOV.- ;Qué opinion tenéis del servicio y apoyo de vuestros pro-
veedores de maquinaria?

En este sentido la opinién es diversa. Tenemos proveedores compro-
metidos y que atienden bien nuestras necesidades y otros que bien
sea por reduccion de medios o por incremento de demanda, se han
visto desbordados dando un servicio muy mejorable. También los hay
con una catalogacion “premium” que han ido subiendo precios y ba-
jando la calidad de los componentes. con lo que perdemos fiabilidad
y tiempo de disponibilidad de los equipos.

MOV.- ;Considerais que han estado a la altura de las necesidades
del mercado este ano?

Si hablamos de disponibilidad de equipos, parece que la mayoria van
mejorando los plazos de entrega. Hay algunos que siguen dando pla-
Z0s superiores a 28 semanas en algunos equipos.

MOV.- ;Echais algo de menos en vuestros proveedores o fabri-
cantes? (Por ejemplo: mas soporte técnico, recambios, cercania
comercial, financiacion, innovacion, etc.)

Principalmente echamos en falta un servicio postventa y de consultas
de recambios de més répida respuesta. También deberian de mejorar
la disponibilidad para agendar programas de formacion técnica y, so-
bre todo, la fiabilidad de los equipos.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026? ;Esperais seguir cre-
ciendo o pensais que el mercado tendera a estabilizarse?
Segln las previsiones que tenemos, el mercado tenderéa a crecer gra-

dualmente y, nosotros también tenemos que seguir creciendo, pero
siempre ordenadamente.

|/ gervel

900 828 700

comercial@servei.es

www.servei.es

Barcelona - Girona - Tarragona - Osona - Lleida

Expertos en altura, SERVEI de confianza

MAQUINARIA ELEVADORA

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria trasladar al sector para cerrar
el ano?

Sélo pedimos sentido comun. Hay muchos factores a mejorar y no
solo nos referimos a los precios del alquiler, portes y, resto de atipi-
Cos..., sino la repercusién de los dafios a las maquinas, el lucro ce-
sante, la aceptacion de condiciones de contratacion y de plazos de
pago totalmente perjudiciales.

La verdad es que nos averglenza oir de algunos clientes, que so-
mos el Unico sector que en lugar de subir precios los bajamos, por
lo que si no repercutimos los incrementos de los fabricantes, labo-
rales y del resto de costes ...y, no somos capaces de ser mas efi-
cientes, debilitaremos y mucho el sector, puesto que no seremos
fiables y, al final, el cliente no valorara las ventajas del alquiler fren-
te a la compra.

ALQUILER Y RENTING DE

de: de 1973

afos a tu Servicio
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Alayan

PEDRO TORRES,
DIRECTOR GENERAL

MOV.- ;Como describirias en general el
ano 2025 para tu empresa? Cuéntanos
brevemente por qué. ; Habéis notado creci-
miento en la actividad de alquiler respecto
al ano anterior? Si es asi, ;en qué segmen-
tos o tipos de maquinas se ha notado mas?
El 2025 esta siendo un afio muy positi-
vo y de gran avance para nuestra empre-
sa. Nuestra marca Alayan, con tan solo diez
meses en el mercado, consolida bajo un
mismo nombre todas las unidades de nego-
cio, las marcas y las empresas que forman
parte de la divisién de alquiler de maquina-
ria del Grupo Tesya.

Llevamos un afio con un crecimiento significa-
tivo de la facturacion, gracias a un aumento im-
portante del parque de alquiler, nuevas apertu-
ras y, sobre todo, a la incorporacion de un gran
numero de profesionales de alta calidad.

Pese a todos los retos y a los cambios reali-
zados, mantenemos un elevado nivel de ocu-
pacion y avanzamos hacia una organizacion
més profesional, mas cohesionada y centra-
da en el servicio al cliente.

MOV.- ;Habéis notado crecimiento en la
actividad de alquiler respecto al ano
anterior?

Si, hemos experimentado un crecimiento sig-
nificativo en la actividad de alquiler respecto
al afio anterior. Aunque el aumento ha sido
generalizado, se ha notado especialmente
en el sector de la construccion, impulsando
la demanda de equipos de manipulacion de
cargas, movimiento de tierras, excavacion y
generacion de energia.

Cabe destacar especialmente el crecimiento
del segmento ferroviario, un ambito en el que
Alayan cuenta con una s6lida especializacion
y en el que hemos visto un aumento nota-
ble de proyectos y demanda de maquinaria
especifica para el mantenimiento y construc-
cién de vias.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones inter-
nas han sido clave este ano para impul-
sar vuestro crecimiento? (reorganizacion,
nuevas delegaciones, adquisicion de em-
presas, ampliacion del equipo, mejora en
procesos, etc.)

Este afio ha estado marcado por decisiones
clave que han impulsado nuestro crecimien-
to y consolidacién como grupo. En el nego-
cio de |beria destaca la incorporacion de una
nueva Direccion General para Alayan Ren-
tals, la apertura de nuevas delegaciones
en Malaga, Sevilla y Lisboa y la reorganiza-
cion interna que nos esta permitiendo ope-
rar como un unico equipo mas cohesionado
y eficiente.
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MOV.- ;Habéis dado un empujon a la digi-
talizacion o modernizacion del negocio en
2025? En caso afirmativo, ;en qué areas se
ha centrado la inversion (gestion de flotas,
software, automatizacion, formacion digi-
tal, etc.)?

Si, 2025 esta siendo un afio clave en la di-
gitalizacion y la modernizacion de nuestro
negocio. Hemos implantado un ecosistema
digital comun para nuestras empresas en Es-
pafia y Portugal, que unifica los procesos y
permite a todas las unidades de negocio tra-
bajar de forma coordinada y alineada con la
estrategia de crecimiento del grupo.

De manera complementaria, también hemos
reforzado la presencia digital de la marca,
€Oon una nueva pagina web y una mayor acti-
vidad en nuestros perfiles sociales.

MOV.- ;Hacéis alquileres on line? ;Estais
teniendo un buen feedback? ¢{Ves que sea
factible?

Si, hemos comenzado a impulsar fuertemen-
te el alquiler online, apoyandonos en la inte-
gracion de un nuevo CRM que nos permite
gestionar las solicitudes de manera mas agil
y eficiente.

Estamos observando c6mo la demanda a tra-
vés del canal digital crece de manera cons-
tante y acelerada. La experiencia demuestra
que el canal digital es factible y cada vez mas
valorado por nuestros clientes, por lo que se-
guira siendo un éarea estratégica para opti-
mizar la relacién con ellos y mejorar nues-
tro servicio.

MOV.- ;Cuantas maquinas habéis incorpo-
rado a vuestro parque este ano? ;Y cuantas
tenéis actualmente en total?

Este periodo hemos continuado reforzan-
do y renovando nuestro parque de maqui-
naria en lberia, con fuertes inversiones en
familias de equipos de alta demanda. Ac-
tualmente, contamos con mas de 5.000 uni-

dades, principalmente destinadas a los sec-
tores tradicionales de alquiler, asi como a la
industria, la energia y los eventos, y segui-
mos creciendo para atender tanto a nues-
tras delegaciones actuales como a las que
abriremos en 2026.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido
mas demanda este ano? ;Ha habido una
tendencia clara?

En Espafia, la demanda ha sido alta en todas
las familias de maquinaria, aunque destacan
especialmente las excavadoras y los dum-
pers, fundamentales en las grandes obras
de construccién. También hemos registrado
un aumento relevante en miniexcavadoras,
manipuladores, equipos de compactacion y
compresores de alta presion.

El segmento ferroviario ha mostrado un creci-
miento especialmente notable,

reforzando nuestra posiciéon en un area en la
que Alayan esta muy especializada.

MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabili-
dad de la empresa en 2025 respecto al aio
anterior? Si ha mejorado, ¢a qué lo atribuis
principalmente?

Nuestra rentabilidad en 2025 ha mostrado

una evolucién positiva respecto al afio ante-

rior. Principalmente, se debe a los siguien-
tes factores:

e A nivel macro, observamos un gran mo-
mento en la actividad econémica en todo
el sur de Europa.

e Hemos realizado altas inversiones en ma-
quinaria en familias que aportan un va-
lor afiadido y que nos permiten ofrecer un
servicio integral al cliente.

e | a reestructuracion del grupo, los nuevos
procesos, los nuevos sistemas informati-
cos y los cambios internos efectuados por
la nueva direccion de la empresa, tanto en
Iberia como en el Grupo, han contribuido
a mejorar nuestra eficiencia.

e | a apertura de nuevas filiales nos permite
ofrecer nuestros productos y servicios en
14 delegaciones en Espafiay 2 en Portugal.

e Finalmente, la consolidacion de la nueva
identidad de marca y la integracion de las
distintas unidades de negocio han reforza-
do nuestra capacidad para ofrecer un ser-
vicio mas agil y cercano a los clientes.

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de
alquiler durante este ano? En caso afirma-
tivo, ¢en qué porcentaje aproximado y por
qué motivos?

Hemos ajustado los precios de alquiler du-
rante 2025 porque entendemos que la de-
manda sigue siendo sélida y nuestros clien-
tes tienen mucha mas necesidad de un
partner profesional que provea un buen ser-
vicio de maquinaria, aplicaciones e imple-
mentos, que de un proveedor que simple-
mente sea mas econdémico.
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MOV.- ;Como describirias el comporta-
miento de la demanda durante 2025?
(Estable / Volatil / Con picos por sectores /
En crecimiento / En desaceleracion)

La demanda durante 2025 ha mostrado un
comportamiento claramente en crecimiento.
Si bien en el primer trimestre se registraron
picos en algunos sectores, condicionados
por factores como la climatologia, la tenden-
cia general ha sido de crecimiento sostenido.
Los clientes demandan principalmente ma-
quinaria moderna, sostenible y con diversos
implementos que faciliten el desarrollo de su
actividad.

MOV.- ;Qué opinion tenéis del servicio y
apoyo de vuestros proveedores de
maquinaria? ;Considerais que han estado
a la altura de las necesidades del mercado
este ano?

Nuestros proveedores son un aliado clave en
el desarrollo de nuestro negocio en Espafa.
Socios estratégicos como Caterpillar y Magni
nos proporcionan maquinaria de primera ca-
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lidad, robusta y adaptada al alquiler. En ge-
neral, los proveedores muestran cercania y
apoyo en formacién y desarrollo de produc-
tos mas sostenibles.

Al mismo tiempo, el servicio posventa en |be-
ria aun tiene margen de mejora, especial-
mente en disponibilidad de personal técni-
co y capacidad de los talleres, un area en la
que seguimos colaborando estrechamente
para garantizar la correcta atencion a nues-
tros clientes.

MOV.-;Echais algo de menos en vuestros
proveedores o fabricantes?

(Por ejemplo: mas soporte técnico, recam-
bios, cercania comercial, financiacion,
innovacion, etc.)

Seguimos necesitando mas recursos y per-
sonal técnico mejor formado para poder ga-
rantizar un servicio posventa agil y de exce-
lencia. Valoramos también la apuesta de los
proveedores por la sostenibilidad, con ma-
quinas eléctricas o diésel de bajas emisiones

Una nueva era para las
soluciones optimas de alquiler.

MADRID - MALACSE
SANTAMDER - SEWVILLA - WALENCIA

y compatibles con combustibles menos con-
taminantes.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026?
¢Esperais seguir creciendo o pensais que
el mercado tendera a estabilizarse?

Para 2026, seguiremos nuestra tendencia de
crecimiento, con apertura de nuevas dele-
gaciones y adquisiciones estratégicas y con
nuestro objetivo a medio plazo de ser uno de
los principales proveedores de referencia en
el mercado Ibérico.

Creemos que el mercado seguira creciendo
en 2026, quizé en 2027, pero entendemos
que, a medio plazo, el mercado tendera a es-
tabilizarse.

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria trasladar
al sector para cerrar el afio?

El sector del alquiler en Espafia y, en general,
en el sur de Europa, contintia evolucionan-
do de manera dinamica, impulsado por la in-
novacion, la sostenibilidad y los grandes pro-
yectos de infraestructura.

Debemos aprovechar estos afos de bonan-
za para seguir profesionalizando nuestro sec-
tor y mejorar aspectos clave, como los plazos
de cobro, que son mucho mas largos que en
otros paises europeos. Si no logramos avan-
zar ahora en este tema, en el futuro serd mu-
cho méas complicado.

Tampoco debemos perder de vista lo que ocu-
rrié en ciclos expansivos con altos crecimien-
tos en periodos anteriores. Creemos que es
esencial contar con una estrategia bien defini-
da que fomente la diversificacion en diferen-
tes sectores y mantener las empresas sanea-
das para cuando lleguen ciclos econémicos
menos positivos, como esta sucediendo ac-
tualmente en paises del norte de Europa.

En definitiva, es momento de consolidar el
crecimiento, fortalecer la gestion y seguir
construyendo un sector mas estable, compe-
titivo y sostenible.
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ALBERTO CANTALAPIEDRA,
DIRECTOR

MOV.- ;Como describirias en general el
ano 2025 para tu empresa?

2025 ha sido un afio positivo y de consoli-
dacién. Hemos mantenido un crecimiento
estable en alquiler y una mejora clara en la
eficiencia operativa, lo que nos ha permiti-
do aumentar la rentabilidad con respecto al
afio anterior.

MOV.- ;Habéis notado crecimiento en la
actividad de alquiler respecto al ano an-
terior?

Si, hemos notado crecimiento respecto a
2024, especialmente gracias a un mayor di-
namismo de la obra civil y grandes proyectos
en nuestra zona de influencia.

MOV.- ;En qué segmentos?

Principalmente en:

e Plataformas elevadoras de tijera eléctricas y
brazo articulado diesel.

e Miniexcavadoras y dumpers para obra civil.

e Carretillas para operaciones logfsticas.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones inter-

nas han sido clave este ano para impulsar

vuestro crecimiento?

Tres decisiones han sido clave:

1. Optimizacién de procesos internos (logistica,
planificacién de entregas y mantenimiento).

2. Mejora de la gestion administrativa para
ganar rapidez en facturacion y control de
costes.
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3. Refuerzo del equipo técnico, lo que ha re-
ducido tiempos de inactividad.

MOV.- ;Habéis dado un empujon a la digi-

talizacion en 2025?

Si. Hemos centrado la inversion en:

e Software de gestion de flota para mejorar
el seguimiento de maquinas y manteni-
mientos.

e Automatizacion administrativa (facturas,
contratos, control de costes).

e Formacion digital del personal para mejorar
la eficiencia diaria.

MOV.- ;Hacéis alquileres online? ;Estais
teniendo buen feedback? ;Ves que sea
factible?

Todavia no realizamos alquileres 100% onli-
ne, pero estamos trabajando en ello. El feed-
back de los clientes es bueno y creemos que
es factible, aunque seguimos apostando por
la cercania y la personalizacién.

MOV.- ;Cuantas maquinas habéis incor-
porado este afno? ;Y cuantas tenéis ac-
tualmente?

En 2025 hemos incorporado aproximada-
mente 15 unidades.

Actualmente contamos con un parque total
cercano a 192 equipos de alquiler entre pla-
taformas, miniretros, dumpers, minigruas y
carretillas, en linea con la demanda del mer-
cado.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido
mas demanda este aino?

Este afio hemos tenido una ocupacién mas
alta en todos los grupos en general, por €so
la incorporacién de nuevos equipos.

MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabi-
lidad en 2025 respecto al ano anterior?
Ha mejorado.

Principalmente debido a:

® Mayor ocupacion media.

e Mejor planificacion de mantenimientos.

e Optimizacion del control de costes internos.
e Ajustes razonables en las tarifas.

MOV.- ;Habéis aumentado precios? ;En
qué porcentaje y por qué motivo?

Si, hemos aplicado incrementos moderados
del 5% al 8%.

El motivo ha sido la subida de costes opera-
tivos (repuestos, transporte, personal técnico)
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y la inversién en mejora de procesos, mante-
niendo asi un servicio competitivo y sostenible.

MOV.- ;Como describirias el comporta-
miento de la demanda en 2025?

El afio empezd con un buen ritmo y se fue
incrementando con el avance de los meses,
el final de afio esta siendo muy positivo para
cumplir los objetivos que teniamos marca-
dos.

MOV.- ;Qué opinion tenéis del servicio y
apoyo de vuestros proveedores?

En general, el servicio ha sido adecuado.
Aquellos proveedores con mayor cercania
técnica y rapidez en recambios han marca-
do la diferencia, especialmente en momen-
tos de maxima ocupacion.

MOV.- ; Echais algo de menos en vuestros
proveedores?

La verdad que la relacién con los proveedo-
res es buena. Buscamos la cercania y que
nos entiendan cuando tenemos momentos
de apuros.

Distribuidor oficial:

I<uhnn

Para nosotros la relacién con los proveedo-
res procuramos que sea tan buena como con
los clientes, son pilares imprescindibles en
nuestro dia a dfa.

Hay que tener en cuenta que esos momen-
tos de apuros les tenemos nosotros y nues-
tros proveedores, y también les tenemos que
entender.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026?
Somos moderadamente optimistas.

Esperamos un crecimiento suave, aunque
el mercado podria tender a estabilizarse.
Nuestro foco sera mejorar todavia mas la
eficiencia, la digitalizacion y el servicio al
cliente.

MOV.- ; Qué mensaje os gustaria trasladar
al sector para cerrar el ano?

Que sigamos apostando por la profesionali-
zacion, la seguridad y la innovacion. El sector
del alquiler tiene un gran potencial si mante-
nemos la calidad del servicio.

NOVEDADIN

MAQUINARIA DE ELEVACION ¥ CONSTRUCCION

Alguiler - Venta - Repars cidn - Repuesins - Formacidn
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SANDRA COMPANY, CEO

MOV.- ;Como describirias en general el
afno 2025 para tu empresa? Cuéntanos
brevemente por qué.

El 2025 ha sido como una montafia rusa,
subidas y bajadas muy acentuadas, pero en
general ha ido bien, aunque siempre pue-
de ir mejor.

MOV.- ;Habéis notado crecimiento en la
actividad de alquiler respecto al ano ante-
rior? Si es asi, ;en qué segmentos o tipos
de maquinas se ha notado mas?

Ha habido un leve crecimiento respeto de
2024 en carretillas elevadoras. En platafor-
mas nos hemos mantenido.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones inter-
nas han sido clave este ano para impul-
sar vuestro crecimiento? (reorganizacion,
nuevas delegaciones, adquisicion de em-
presas, ampliacion del equipo, mejora en
procesos, etc.)

Para impulsar y reforzar, més que crecer, he-
mos ampliado equipo para poder gestionar
mejor los distintos departamentos que ofre-
cemos, por ejemplo, en taller, con la incorpo-
racion de un nuevo y futuro buen mecanico,
por lo menos eso esperamos ya que estamos
invirtiendo tiempo y dinero en su formacion
y en el departamento de compras y alqui-
ler con la incorporacion de un nuevo gestor.
También hemos apostado por la mejora de
un proceso clave para el control del alquiler y
el control de intervenciones de taller para fa-
cilitar la gestion documental, con esto toda-
via estamos con el proyecto a medio camino
que creemos que culminara en el primer tri-
mestre de 2026.
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MOV.- ; Habéis dado un empujon a la digi-
talizacion o modernizacion del negocio en
20257 En caso afirmativo, ;en qué areas
se ha centrado la inversion (gestion de
flotas, software, automatizacion, forma-
cion digital, etc.)?

Como he explicado en la pregunta anterior,
estamos con el proyecto para la gestion do-
cumental de taller y del alquiler, este peque-
flo paso, creemos que nos dara el empujon
hacia la modernizacion mas si cabe.

MOV.- ;Hacéis alquileres on line? ;Estais
teniendo un buen feedback? ;Ves que sea
factible?

No, los alquileres se realizan presencial, tele-
féonicamente o por mail.

MOV.- ;Cuantas maquinas habéis incor-
porado a vuestro parque este ano? ;Y
cuantas tenéis actualmente en total?
Como parque para “alquiler” entre carretillas
y plataformas han sido un total de 23 méaqui-
nas. Ahora tenemos un parque total de alqui-
ler de 100, aunque este nimero es variable
dia a dia, porque se compra y se vende se-
manalmente.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido
mas demanda este afio? ;Ha habido una
tendencia clara?

Este afio ha destacado el alquiler de contra-
pesadas eléctricas de bajo tonelaje y platafor-
mas de tijera de 10 metros.

MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabi-
lidad de la empresa en 2025 respecto al
afo anterior? Si ha mejorado, ¢a qué lo
atribuis principalmente?

Vamos a ver, ha mejorado la rentabilidad,
pero en venta de maquinaria y en los alqui-
leres cortos. En alquileres a largo plazo se ha
mantenido, la tendencia es bastante lineal al
2024, no ha habido grandes cambios.

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de
alquiler durante este ano? En caso afir-
mativo, ;en qué porcentaje aproximado y
por qué motivos?

Solo hemos actualizado los precios segun
el IPC, el motivo principalmente ha sido la
gran competencia que tenemos a nuestro
alrededor, son grandes empresas consoli-
dadas en el sector con las que no pode-
mos competir.

MOV.- ;Como describirias el comporta-
miento de la demanda durante 2025? (Es-
table / Volatil / Con picos por sectores / En
crecimiento / En desaceleracion)

Hemos notado muchos altibajos con picos
por sectores, por ejemplo, el sector textil ha
sido muy cambiante a lo largo de lafo, aun
asf... el resto de sectores con los trabajamos,
han sido bastante estables con un leve cre-
cimiento.

MOV.- ;Qué opinidn tenéis del servicio y
apoyo de vuestros proveedores de ma-
quinaria? ¢Considerais que han estado a
la altura de las necesidades del mercado
este ano?

Después de tanto tiempo con los mismos
proveedores, puedo decir que, en cuanto
servicio, seguimiento, apoyo, transparencia,
etc. Nuestra opinion es GENIAL y si, han es-
tado a la altura de las necesidades de merca-
do, nos mantienen precios, nos hacen llegar
ofertas de maquinas que siempre demanda-
mos, etc.

MOV.- ;Echais algo de menos en vuestros
proveedores o fabricantes? (Por ejemplo:
mas soporte técnico, recambios, cercania
comercial, financiacion, innovacion, etc.)




Como siempre en este campo, necesita-
mos mas informacién técnica. Al ser un
taller multimarca, siempre escasea la in-
formacién y la formaciéon. Aun asi, entre
proveedores, amigos carretilleros y la inca-
sable paciencia de nuestros técnicos aca-
bamos recibiéndola.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026?
¢Esperais seguir creciendo o pensais que
el mercado tendera a estabilizarse?

Miedo nos da el 2026, porque estos afios
han sido muy buenos y las previsiones que
dan los expertos para este 2026 en el sec-
tor del alquiler de maquinaria es de un creci-
miento alrededor de 2,8-3%, pero, esta muy
influenciado en obras publicas y privadas. En
nuestra zona de actuacion, el sector indus-
trial mas fuerte que tenemos es la alimenta-
cion y el textil, por la alimentacion estoy un
poco mas tranquila, pero el sector textil ha
bajado bastante durante estos ultimos afios.

MOV.- ; Qué mensaje os gustaria trasladar
al sector para cerrar el ano?

2025 ha sido un afo de esfuerzo duro, de
adaptacion y consolidacion para todo nues-
tro sector.

Estamos demostrando que el alquiler no es
solo una alternativa, sino una solucion efi-
ciente, sostenible y estratégica.

De cara a 2026, se abren nuevas oportuni-
dades con la digitalizacion, la renovacion del
parque y el impulso para introducirnos nue-
vos sectores/mercados.

Sigamos avanzando juntos, compartiendo
conocimientos e innovacion.

Porque el alquiler mueve mucho mas que
maquinas: mueve el progreso.

o

A aY
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JUAN CARLOS JORDA,
MANAGING DIRECTOR SPAIN

MOV.- ;Como describirias en general el
afno 2025 para tu empresa? Cuéntanos
brevemente por qué.

El afio 2025 ha sido un afio de mucha ac-
tividad donde hemos introducido maquina-
ria de Movimiento de Tierras, Aire y Energia
en el Levante, junto con las aperturas de va-
rias delegaciones, asf como la adquisicion de
Sergruco en Teruel.

MOV.- ;Habéis notado crecimiento en la
actividad de alquiler respecto al ano ante-
rior? Si es asi, ;en qué segmentos o tipos
de maquinas se ha notado mas?

La actividad ha crecido en toda Espafia y en
toda la gama de productos por igual. Por sec-
tores, quizas si que crecido més la construc-
cion tradicional.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones inter-
nas han sido clave este aio para impul-
sar vuestro crecimiento? (reorganizacion,
nuevas delegaciones, adquisicion de em-
presas, ampliacion del equipo, mejora en
procesos, etc.).

El crecimiento organico es lo que siempre ha
pesado mas en Mateco a lo largo de estos
afnos, donde las adquisiciones solo represen-
tan un 25% del crecimiento total. No obstan-
te, hemos mantenido constantemente el foco
en la eficiencia operativa, impulsando mejoras
en la gestion de procesos, elevando el nivel de
asistencia técnica, reforzando la logistica con
una flota propia de camiones y optimizando la
gestion del parque de maquinaria. Todos es-
tos factores son fundamentales para garanti-
zar un crecimiento sostenible y rentable.

MOV.- ;Habéis dado un empujon a la digi-
talizacion o modernizacion del negocio en
2025? En caso afirmativo, ;en qué areas
se ha centrado la inversion (gestion de
flotas, software, automatizacion, forma-
cion digital, etc.)?

Desde siempre mantenemos un alto nivel de
inversion en mejoras organizativas que casi
siempre van acompafiadas de mejoras en
nuestros sistemas informaticos. El papel ya
hace afios que practicamente no se usa en
Mateco, donde todos los procesos se hacen
sobre nuestro ERP. Este afio estamos proce-
diendo al paso en el cual muchas tareas ope-
rativas como la entrega, recogida, chequeo
de méaquinas etc.. se hagan desde cualquier
dispositivo movil, de modo que tanto los me-
céanicos, como los conductores ya ni siquiera
tengan gue acercarse a un compafiero o a un
ordenador para informar lo que han realizado
o deben realizar.

MOV.- ;Hacéis alquileres on line? ; Estais
teniendo un buen feedback? ;Ves que sea
factible?
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En Mateco Europa hace ya 5 afios que se
estan haciendo contratos online a través
de un portal de eCommerce representan-
do casi el 50% de los contratos. Sin embar-
g0, creo que en Espafia la relacion personal
y el modo de alquiler hara dificil alcanzar
este nivel de digitalizacion. Creo que inclu-
so, si esto conlleva publicar los precios onli-
ne, puede ser un error enorme, puesto que
se empezara una lucha de precios en la que
solo los grandes saldran ganadores y a costa
de una pérdida de margenes enorme para
todo el sector.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido
mas demanda este aifio? ;Ha habido una
tendencia clara?

La demanda ha sido elevada en toda la gama
de productos, sin embargo y mirando al mer-
cado de usado, diria que todo aquello rela-
cionado con la construccién pura es lo que
mas tiron tiene. Miniexacavadoras, platafor-
mas articuladas diesel,..

Un producto que especialmente se ha alqui-
lado mucho, ha sido el manipulador telesco-
pico relacionado con los parques de paneles
solares en la mitad sur de Espafia.

MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabi-
lidad de la empresa en 2025 respecto al
ano anterior? Si ha mejorado, ¢a qué lo
atribuis principalmente?

Se ha conseguido mejor rentabilidad en
nuestro caso debido a la mejor ocupacion
general de la maquinaria, y a el retraso en
contratar al personal necesario para la activi-
dad. Tan pronto como se contraten a las per-
sonas necesarias y la actividad y la ocupa-
cion vuelvan a la normalidad, la rentabilidad
también lo hara. En las maquinas mas ha-
bituales, la competencia es fuerte y los pre-
cios no suben; incluso, en algunos casos, al-
gunos vuelven a ofrecer precios de hace dos
o tres anos.

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de
alquiler durante este ano? En caso afir-
mativo, ;en qué porcentaje aproximado y
por qué motivos?

En nuestro caso, el precio medio ha aumen-
tado un 3,5%. Hemos logrado este creci-

miento por un motivo claro: todos los em-
pleados tienen su bonus anual condicionado
al incremento de precios, de modo que toda
la compafiia entiende que facturar mas no es
lo mas importante.

Por otro lado, hemos dejado de invertir en
aquellas maquinas cuya rentabilidad no es
suficiente, incluso cuando presentan altos
niveles de ocupacioén, y no volveremos a in-
vertir hasta que los precios alcancen niveles
adecuados.

MOV.- ;Como describirias el comporta-
miento de la demanda durante 2025? (Es-
table / Volatil / Con picos por sectores / En
crecimiento / En desaceleracion)

La demanda ha sido creciente, la cuestion es
si el afio proximo se mantendréa todo el afio,
o si por el contrario, se estabilizara o inclu-
so bajara.

MOV.- ;Qué opinidn tenéis del servicio y
apoyo de vuestros proveedores de ma-
quinaria? ¢;Considerais que han estado a
la altura de las necesidades del mercado
este ano?

En nuestro caso, los proveedores se han
comportado de forma excelente, ya que
casi la totalidad se ha dado cuenta del
cambio que se esté produciendo en todo
el sector, donde el modelo tradicional de
distribucién provincial, o regional (inclu-
so importadores nacionales) fundamenta-
do en la venta a cliente final, estd mutando
hacia una distribucion directa del fabrican-
te hacia los alquiladores. Los alquiladores
tenemos necesidades distintas a los clien-
tes finales, y aquellos proveedores que se
adapten mejor a esto, tendran méas opor-
tunidades.

MOV.- ;Echais algo de menos en vuestros
proveedores o fabricantes? (Por ejemplo:
mas soporte técnico, recambios, cercania
comercial, financiacion, innovacion, etc.)
No en todos los equipos, pero en algunos se-
ria bueno que los responsables de productos
estuviesen mas cerca de las necesidades de
los alquiladores.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026?
¢Esperais seguir creciendo o pensais que
el mercado tendera a estabilizarse?
Aunque no parece que se vea un paron de
la actividad a corto plazo y no aprecio ningn
sintoma, el hecho de que Centro Europa esté
parada desde hace casi dos afios, hace pre-
ver un parén de la economia.

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria trasladar
al sector para cerrar el ano?

Que el negocio de alquiler es un negocioa 10
afios vista y que por lo tanto, no solo piensen
en facturar mucho este afo, sino en reforzar-
se para los préximos afios.



=

ESPECIAL PLATAFORMAS

=

(o] [0

SANTI MORETA, GERENTE

MOV.- ;Como describirias en general el
afno 2025 para tu empresa? Cuéntanos
brevemente por qué.

Este afio ha sido un buen afio. La demanda ha
sido superior al afio pasado, y con unos bue-
nos fndices de ocupacion. Aun asi, cabe des-
tacar en el ambito negativo, bajadas de precios
en el sector en un momento de mucha deman-
da (poco comprensible) y un pequefio repunte
en la morosidad o retraso en los pagos.

MOV.- ;Habéis notado crecimiento en la
actividad de alquiler respecto al ano ante-
rior? Si es asi, ;en qué segmentos o tipos
de maquinas se ha notado mas?

Si, hemos notado un incremento en la activi-
dad de alquiler, y la hemos percibido en to-
das las familias de maquinas que dispone-
mos en nuestro parque de alquiler.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones inter-
nas han sido clave este aio para impul-
sar vuestro crecimiento? (reorganizacion,
nuevas delegaciones, adquisicion de em-
presas, ampliacion del equipo, mejora en
procesos, etc.).

Debido al crecimiento que estamos experi-
mentando los Ultimos afios, estamos en un
proceso constante de inversién en compra
de nuevos equipos, de reorganizacion in-
corporando profesionales y creando nuevos
departamentos, para poder tener un mejor
control y gestién de toda la actividad de la
empresa. También hemos estrenado nueva
delegacién en Girona, mucho méas amplia y
con mejor infraestructura, y estamos en me-
jora continua de procesos para ser mas efica-
ces, rapidos y rentables.

MOV.- ;Habéis dado un empujon a la digi-
talizacion o modernizacion del negocio en
2025? En caso afirmativo, ;en qué areas
se ha centrado la inversion (gestion de
flotas, software, automatizacion, forma-
cion digital, etc.)?

En este ambito estamos en actualizacion
constante de nuestro ERP desde hace varios
afos. Incorporamos actualizaciones a medi-
da que vamos detectando posibles mejoras
para un mejor control o agilidad en los proce-
s0s. Hemos automatizado la mayor parte de
procesos de alquiler de la empresa, y segui-
mos formandonos para ser cada dia mas efi-
cientes y rapidos en nuestros procesos.

MOV.- ;Hacéis alquileres on line? ; Estais
teniendo un buen feedback? ;Ves que sea
factible?

Recibimos muchas consultas online, pero
siempre las acabamos cerrando ya sea via
telefénica o presencial via gestion comer-
cial. Para nosotros, es importante conocer el
cliente, tener un feedback de su empresa y
su actividad, y conocer quién va usar nues-

tras maquinas. Son equipos muy costosos,
cada dia hay mas picaresca y robos, y no se
le puede alquilar una maquina de varios mi-
les de euros a cualquiera. Ademas, hay que
tramitar la apertura de cuenta y pago del mis-
mo, procesos donde creemos que el factor
humano es importante.

MOV.- ;Cuantas maquinas habéis incor-
porado a vuestro parque este ano?;Y
cuantas tenéis actualmente en total?
Cada afio incorporamos unas 100 maquinas
mas 0 menos, y estamos con un parque acti-
vo superior a las 500 unidades.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido
mas demanda este ano? ;Ha habido una
tendencia clara?

Hemos tenido una gran demanda en todas
las familias, quiza un poco mas destacada en
la maquinaria diesel, en carretillas 4x4 y ma-
nipuladores telescopicos.

MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabi-
lidad de la empresa en 2025 respecto al
ano anterior? Si ha mejorado, ;a qué lo
atribuis principalmente?

La rentabilidad de la empresa ha evolucio-
nado positivamente. Es fundamental a par-
tes iguales, comprar equipos a precios com-
petitivos, aplicar unos precios adecuados y
en sintonia a la amortizacion de la maquina,
y un control exhaustivo de los gastos y reper-
cutirlos al cliente siempre que sea necesario
como los dafios por mal uso.

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de
alquiler durante este ano? En caso afir-
mativo, ;en qué porcentaje aproximado y
por qué motivos?

Si. Normalmente cada afio subimos un 5%,
y los motivos principales son: los aumentos
de los costes fijos ya sean salariales, sumi-
nistros, recambios, augmento en el precio de
compra de maquinas y para poder tener ca-
pacidad de reinversion en la empresa, para
que cada afio el cliente tenga una mejor ex-
periencia de alquiler con equipos nuevos y
de Ultima generacion.

MOV.- ;Como describirias el comporta-
miento de la demanda durante 2025? (Es-
table / Volatil / Con picos por sectores / En
crecimiento / En desaceleracion)

En crecimiento.

MOV.- ;Qué opinion tenéis del servicio y
apoyo de vuestros proveedores de ma-
quinaria? ;Considerais que han estado a
la altura de las necesidades del mercado
este ano?

Estamos muy satisfechos con nuestros pro-
veedores. Hemos recibido el buen trato,
atencion y excelente servicio de siempre.

MOV.-;Echais algo de menos en vuestros
proveedores o fabricantes? (Por ejemplo:
mas soporte técnico, recambios, cercania
comercial, financiacion, innovacion, etc.).
Siempre hay cosas a mejorar, pero en lineas
generales estamos satisfechos.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026?
¢Esperais seguir creciendo o pensais que
el mercado tendera a estabilizarse?

Esperamos y deseamos que sea igual de bue-
no o mejor que este 2025. Aun asi, pendien-
tes de cualquier factor externo macro, que pro-
voque un “terremoto” en el mercado mundial.

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria trasladar
al sector para cerrar el afno?

Somos un sector en el cual nos infravalora-
mos cada vez mas, bajando los precios de al-
quiler (a pesar que hay una alta demanda), y
donde las maquinas cada vez son mas caras,
y con una la inversion anual constante. Esta
en nuestras manos marcar el paso en este
ambito y cambiarlo.

Por otro lado, en un mercado donde cada vez
hay mas robos y engafios, y donde hay cara-
duras y morosos “profesionales”, seria muy
positivo impulsar iniciativas de informaciones
compartidas entre todas las empresas de al-
quiler, para que este tipo de empresas que-
den apartadas y relegadas sin tener acceso a
poder alquilar.
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MOV.- ;Como describirias en general el
ano 2025 para tu empresa? Cuéntanos
brevemente por qué.

2025 esta siendo un afio muy positivo para
Maser Elevaciéon. Vemos cémo el trabajo de
los Ultimos afios se consolida, con una es-
tructura mas sélida, un equipo mas especia-
lizado y una relacién mas cercana con nues-
tros clientes.

MOV.- ;Habéis notado crecimiento en la
actividad de alquiler respecto al ano ante-
rior? Si es asi, ;en qué segmentos o tipos
de maquinas se ha notado mas?

Si, la actividad de alquiler ha crecido respec-
to al afio anterior.

Notamos una tendencia hacia equipos eléc-
tricos, hibridos y méas sostenibles, y también
un aumento significativo en la demanda de
camiones cesta, cada vez mas valorados por
su versatilidad.

MOV.- ;Qué cambios o decisiones inter-
nas han sido clave este ano para impulsar
vuestro crecimiento?

Este afio hemos apostado por reforzar y profe-
sionalizar nuestro equipo técnico. Formacion
continua, nuevas herramientas y optimizacion
de procesos internos nos permiten controlar
mejor la flota, agilizar la gestion de alquiler y
ofrecer un servicio mas rapido y eficaz.

MOV.- ;Habéis dado un empujon a la di-
gitalizacion o modernizacion del negocio
en 20257

Si, la digitalizacion es clave si queremos se-
guir siendo competitivos. Este afio hemos in-
corporado herramientas digitales para la ges-
tion del taller y de la flota, lo que nos permite
trabajar de forma més eficiente y ofrecer un
mejor servicio a nuestros clientes.
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MOV.- ;Hacéis alquileres online? ;Estais
teniendo un buen feedback? ;Ves que sea
factible?

Estamos trabajando en la idea de facilitar la
reserva y consulta de maquinas de manera
rapida y sencilla, pero sin perder el trato di-
recto que nos caracteriza. Creemos que el
canal online sera un complemento util al ser-
vicio tradicional, aunque la atencién perso-
nalizada seguira siendo clave.

MOV.- ;Cuantas maquinas habéis incor-
porado a vuestro parque este ano? ;Y
cuantas tenéis actualmente en total?
Hemos incorporado varias unidades de pla-
taformas hibridas JCB de 16 metros, refor-
zando nuestra apuesta por una flota mas
eficiente y respetuosa con el entorno. Y tam-
bién hemos complementado nuestro parque
con varias maquinas de gran altura por enci-
ma de los 40 metros.

MOV.- ;Qué tipo de maquinas han tenido
mas demanda este afio? ;Ha habido una
tendencia clara?

Aungue la tendencia apunta a equipos eléc-
tricos, hibridos y sostenibles, las plataformas
articuladas diésel de 16 y 20 metros siguen
siendo las mas demandadas. Son versatiles,
potentes y Utiles para muchos tipos de tra-
bajos.

MOV.- ;Como ha evolucionado la rentabi-
lidad de la empresa en 2025 respecto al
ano anterior?

En Maser Elevacion, la rentabilidad ha me-
jorado de forma estable, gracias a un enfo-
que basado en eficiencia y optimizacion de
recursos.

Creemos que la rentabilidad se construye dfa
a dia, cuidando tanto el equipo como la flota
y manteniendo la confianza de quienes nos
contratan.

MOV.- ;Habéis aumentado los precios de
alquiler durante este ano?

Llevamos varios afios sin ajustar nuestros
precios de alquiler. En Maser Elevacion cree-
mos que subir precios no es la Unica forma
de mejorar la rentabilidad, ni bajar precios
garantiza conseguir méas clientes. La clave
esta en buscar un equilibrio sin comprome-
ter la atencion, la rapidez ni la fiabilidad que
nos caracteriza.

MOV.- ;Como describirias el comporta-
miento de la demanda durante 2025?

Ha sido un afio estable, con demanda sélida
y constante. Pero es un mercado que cada
vez se muestra mas exigente, lo que nos mo-
tiva a seguir mejorando cada dia.

MOV.- ;Qué opinidn tenéis del servicio y
apoyo de vuestros proveedores de maqui-
naria?

En general, nuestros proveedores han esta-
do a la altura. Valoramos mucho la cercania,
el soporte técnico rapido y la colaboracion en
formaciones o apoyo especializado. Son un
aliado importante para ofrecer un servicio de
calidad.

MOV.- ;Echais algo de menos en vuestros
proveedores o fabricantes?

Nos gustaria ver mas implicacién en postven-
ta y soporte técnico. Creemos que el futuro
del sector pasa por una colaboracién mas es-
trecha entre fabricantes, alquiladores y clien-
tes, es algo que beneficiaria a todo el sector.

MOV.- ;Qué prevision tenéis para 2026?
Somos optimistas. Esperamos un mercado
estable, con oportunidades de crecimiento si
seguimos adaptandonos a los cambios tec-
nolégicos y medioambientales. Queremos se-
guir consoliddndonos como proveedor de re-
ferencia en el norte, ofreciendo un servicio
eficiente, rapido y de confianza.

MOV.- ;Qué mensaje os gustaria trasladar
al sector para cerrar el aino?

Queremos mandar un saludo a todos nues-
tros compafieros y compafieras, clientes y
proveedores, y a todos los que forman par-
te del mundo de la elevacion. Ha sido un afio
de trabajo duro, pero también de mucha sa-
tisfaccion al ver como nuestro sector sigue
creciendo y mejorando.

En Maser Elevacion seguiremos trabajando,
aprendiendo y disfrutando de lo que hace-
mos cada dia.
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AMG Alquiler de maquinaria habla
del modelo pyme del alquiler de maquinaria
frente al poder de las multinacionales

Este es un articulo de opinién escrito por José Antonio Garcia Ceballos, CEO de AMG
Alquiler de Maquinaria, y Movicarga no se hace responsable de ninguna opinién ver-

tida en este articulo de opinién.

Por José Antonio Garcia Ceballos, CEO de AMG Alquiler de Maquinaria

En el sector espafiol del alquiler de maquina-
ria, se libra una batalla desigual. De un lado,
se encuentran los “Goliats” multinacionales
gigantes con flotas ilimitadas, respaldadas
por fondos de inversiéon globales y ejércitos
de tecnologos. Del otro, los “Davids” miles
de PYMES de capital familiar que resisten
dia a dia, armados Unicamente con el esfuer-
zo personal de sus propietarios, la lealtad de
sus empleados y la promesa de un servicio
ultrarrapido y humano.

LA OFENSIVA GLOBAL:
CAPITAL CONTRA ESFUERZO

El boom del alquiler en Espafa, impulsado
por la necesidad de flexibilidad econémica,
ha abierto la veda para que las corporaciones
internacionales desplieguen todo su arsenal.

La entrada de estos gigantes no es solo una
cuestion de competencia; es una alteracion del
ecosistema. Mientras que las PYMES tienen
que meditar cada inversion, las multinaciona-
les pueden permitirse la guerra de precios y la
inversion continua en flotas Stage V e hibridas
sin pestafiear. La brecha tecnolégica y de capi-
tal se ensancha, convirtiendo la carrera por la
modernizacion en un verdadero callejon sin sa-
lida para los pequefios, salvo que consigan con
mafia y tirando de ingenio adaptarse a las nue-
vas normativas como hicimos en AMG con el
Cubo Solar y los grupos electrégenos dualiza-
dos a GLP con la ayuda de Repsol.

DESAFIOS ESTRUCTURALES:
EL DOBLE FILO DE LA NORMATIVA

Los desafios que enfrenta el David local no
solo son comerciales, sino estructurales. Las
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reglas de juego parecen disefia-
das para favorecer al fuerte:

La Trampa Verde: Las normativas
medioambientales, aunque necesarias,
suponen una barrera de entrada, mante-
nimiento insalvable e incluso de continuidad
para las pymes que se ven obligadas a ce-
rrar o malvender sus empresas a las multi-
nacionales. Renovar una flota para cumplir
con las exigencias de bajas emisiones es un
desembolso de capital inasumible para una
PYME, obligandola a competir con equipos
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mas antiguos que son vetados en las licita-
ciones mas rentables, especialmente en en-
tornos urbanos.

La Voz del Lobby: Los grandes grupos del
sector tienen la capacidad de influir en la




TRIBUNA DE OPINION

creacién de estandares y requisitos de lici-
tacion. Estos marcos reguladores, a menudo
disefiados a escala global, favorecen impli-
citamente a quienes pueden ofrecer volu-
menes masivos y uniformidad tecnolégica,
relegando a las PYMES a los margenes del
mercado. En nuestro caso hemos consegui-
do esquivar el poder de los lobbies tirando
de ingenio y valor empresarial. Aplicamos
una guerra de guerrillas con movimientos ra-
pidos e inesperados, esta es la Unica salida
de una PYME en nuestro sector.

EL CORAZON DE LA RESISTENCIA:
LA PIEL Y EL COMPROMISO

Frente al frio célculo corporativo, el David lo-
cal opone la pasion. Las PYMES en el alqui-
ler de maquinaria son, en esencia, negocios
familiares donde el propietario pone la piel.

Sacrificio Personal, Respuesta Inmediata:
Los propietarios no son meros directivos; son
los responsables que responden al teléfono a
medianoche si una maquina se averia.

Este compromiso personal es la garantia de
que el servicio de atencion al cliente es una
prioridad, no un departamento.

La Familia Laboral: La relacion con los em-
pleados es una de las grandes ventajas com-
petitivas. Se crea un entorno de maxima
cercania y lealtad, donde los operarios y téc-
nicos tienen un conocimiento profundo y de
largo recorrido de la maquinaria. Este capi-
tal humano es dificilmente replicable por la
alta rotacion que suelen experimentar las es-

tructuras de las multinacionales, donde el
personal son ndmeros y no personas. En las
PYMES los empleados tienen nombre y ape-
llidos, suelen ser una familia.

LA ESTRATEGIA DEL DAVID:
MOVERSE RAPIDO Y APUNTAR LEJOS

Para sobrevivir a esta embestida, las PYMES
deben jugar en un campo de batalla diferen-
te, donde la agilidad y la especializacién su-
peran al tamafio:

1. El Valor de la Proximidad y la Fidelizacién
La PYME domina el territorio. Conoce a sus
clientes por su nombre y puede ofrecer solucio-
nes just-in-time. Mientras que el Goliat necesita
un proceso logistico estandarizado, el David lo-
cal puede entregar un equipo o realizar una re-
paracion urgente en cuestion de horas.

Esta flexibilidad es la clave para fidelizar a los
pequefos y medianos constructores.

2. El Nicho de la Especializacion

La solucion no es competir en el commodity,
sino en la experiencia. Las PYMES se estéan
especializando en nichos de alto valor afiadi-
do —como equipos de elevacion especiales,
maquinaria para tlneles o soluciones especi-
ficas de rehabilitacion— donde el know-how
y el asesoramiento experto de afios pesan
mas que el precio.

3. Digitalizacién Inteligente

La tecnologia es una herramienta de super-
vivencia, no de lujo. La digitalizacion debe
enfocarse en la eficiencia interna: software

de gestién de servicios de campo para maxi-
mizar el uso del stock, optimizar rutas y pre-
decir el mantenimiento. Se trata de rentabi-
lizar el activo existente para compensar la
imposibilidad de una renovacién completa
de la flota. Es de vital importancia comen-
zar a usar aplicaciones |IA para las PYMES
del sector para poder competir tecnolégica-
mente. Renovarse o morir, es una cuestion
de supervivencia.

CONCLUSION: RESISTIR
CON VALOR Y VISION

La lucha de las PYMES espafiolas del alquiler
de maquinaria, ejemplo de la resistencia del te-
jido empresarial local frente a la globalizacion.
Batalla donde la cercania, la lealtad y el esfuer-
zo personal son la Unica moneda de cambio
frente a los miles de millones de euros.

Si el David local quiere seguir en pie, ne-
cesita dos cosas: valor para especializar-
se y visiones publicas que no lo ignoren. Es
fundamental que las autoridades faciliten
mecanismos de financiacién para la transi-
cion verde que no expulsen a los pequefios
y que defiendan un marco regulatorio que
equilibre la cancha de juego. La superviven-
cia de estas empresas no es solo econémica,
es una cuestion de mantener la diversidad
y la identidad del servicio a nivel territorial y
del tejido empresarial local que siempre ha
mantenido “lo local” PYMES nacieron para
quedarse incluso en los momentos dificiles,
cuando llega los momentos duros hemos vis-
to como las multinacionales desaparecen y
quedan los “David” locales.
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forma a mas de 150.000 operadores cada afo 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.
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www.ipaf.org/es
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IPAF ELEVANDO MEXICO 2025:
Un lieno historico en Monterrey y un nueveo
impuiso para la seguridad en altura

El dia 6 de noviembre se ha celebrado IPAF ELEVANDO MEXICO con el cartel de “Todo vendido” desde hace una semana.

El evento mas importante de Latinoamérica para los profesionales del
sector de plataformas elevadoras regresé con mas fuerza que nun-
ca... y lo hizo en Monterrey, uno de los principales motores econémi-
cos de la region.

No hay mejor lugar para reunir a quienes estan transformando la in-
dustria. Mas de 270 asistentes llenaron el mitico Parque Fundidora,
consolidando a IPAF Elevando México 2025 como el punto de en-
cuentro mas relevante del afio para el sector de las plataformas en
Latinoamérica.

IPAF ELEVANDO MEXICO ha vuelto a demostrar que la combinacién

de conocimiento técnico, innovacion y colaboracion empresarial pue-
de elevar —literal y figuradamente— los estandares de la industria.
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IPAF Elevando México, Equipo de IPAF

IPAF Elevando México 2025 fue presentado por Didi Sanchezco, una
gran comunicadora que ha hecho que el evento haya superado todas
las expectativas. Con un programa de alto nivel, una asistencia récord
y una impecable organizacion, el evento se consolida como la cita de
referencia para los profesionales de la elevacion en América Latina.

Una persona clave para celebrar IPAF ELEVANDO en Monterrey ha
sido Ramon Padrén, Director de ISI Rentas, cuya empresa esta en
Monterrey.

Mas que un encuentro técnico, fue una celebraciéon de comunidad,
progreso y vision compartida.

El apoyo de Ana Solano de IPAF LATAM y Norteamérica y Catalina
Ayerbe fue fundamental, tanto en el reparto de maquetas como en
todo el evento desde el comienzo y su organizacion.

UNA CITA UNICA PARA APRENDER,
CONECTAR Y CELEBRAR

La jornada, celebrada el 6 de noviembre en el Pabellén Sopladores
del Parque Fundidora, ofreci6 una experiencia completa con confe-
rencias de alto valor, espacios de networking, maquinas expuestas en
stands y una recepcién de gala con cena, musica en vivo y la tradi-
cional rifa IPAF.

Un ambiente inmejorable donde fabricantes, alquiladores, distribui-
dores y expertos han compartido experiencias, retos y avances en se-
guridad y profesionalizacion.

“IPAF no solo eleva personas, también eleva la industria entera. Mon-
terrey ha sido el punto de encuentro donde se respira futuro.” Ha co-
mentado de uno de los asistentes.

DIEGO BUSTAMANTE: EL ALMA DEL EVENTO

El gran motor detras de este éxito es Diego Bustamante, Gerente Ge-
neral de IPAF LATAM, cuya visién, constancia y carisma han converti-
do a “IPAF Elevando México” en una cita indispensable.
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Bustamante, reconocido por su liderazgo inspirador y su habilidad
para unir a los distintos protagonistas del mercado, ha hecho de IPAF
una comunidad en expansion, donde la seguridad, la innovacién y la
colaboracioén son pilares fundamentales.

Su capacidad para aunar simpatfa y profesionalidad quedd6 patente
en cada momento del encuentro. Su compromiso con la formacion,
la certificacion y el crecimiento sostenible del sector reafirma el pa-
pel de IPAF como referente en la mejora continua de las operacio-
nes en altura.

PONENCIAS QUE MARCARON LA JORNADA

El evento presenté un programa técnico de primer nivel, con ponen-
cias que abordaron temas estratégicos para el presente y el futuro de
la industria.

NUESTRA INDUSTRIA EN PERSPECTIVA:

LO QUE NOS ESPERA MANANA

FRANCISCO VARGAS, DIRECTOR COMERCIAL DE PROSIC
La sesion inaugural situ6 a los asistentes frente a los desafios actuales
del mercado latinoamericano de plataformas elevadoras. El Sr. Var-
gas analizd tendencias de crecimiento, la evolucion del alquiler y los
nuevos modelos de negocio en México. La reflexion central fue clara:
adaptarse a los cambios tecnolégicos y normativos seréa clave para el
crecimiento sostenible del sector en la proxima década.

2025

MONTERREY

Francisco Vargas, director comercial de Prosic

Francisco Vargas, director comercial de Prosic, lleva 30 afios en el mer-
cado. Ha trabajado en varias marcas. Siendo un referente en el merca-
do, Paco desgran6 como esta la industria y hacia donde va. La industria
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le ha ofrecido retos y satisfacciones, pero siempre con valores formati-
vos. Compartié una mirada histérica de la historia del sector.

Abordé el contexto, los antecedentes del inicio en México para que
los que vengan sepan lo que hay. Reconocié publicamente a los vi-
sionarios y primeros actores que dieron visibilidad a la industria y re-
conocio el esfuerzo de las personas que han hecho avanzar el sector.
Por ultimo, reconocio el esfuerzo de IPAF por y para la seguridad.

La industria del alquiler en México se remonta a 1995, cuando ofre-
cer una plataforma era un reto increible. Era empezar de cero, alqui-
lando plataformas por horas, unos elevadores manuales. Encontraron
muchas oportunidades a medida que pasaba el tiempo. En 1999 em-
pezaron a representar dos fabricantes globales, creando el equipo co-
mercial y buscando industrias para entrar, mas tarde, suministro de
repuestos, soporte técnico y mas tarde capacitacion.

Aprendié que los que formamos esta industria son patrimonio de Mé-
xico y su crecimiento. Se conquistaron retos como modelos de nego-
cio sostenibles, formacion y cultura de seguridad, excelencia en so-
porte integral y obtener un reconocimiento normativo.

La gente que forma la industria son personas con talento, y recono-
ci6 especialmente a los visionarios que vieron oportunidades donde
otros no lo vieron.

Perseverancia, integridad comercial y vocacién de servicio, son carac-
teristicas que se dieron en las siguientes personas a las que quiso dar
reconocimiento: D. Pedro Archea, Ramén Brandal, Adrian del Paso,
Artemio Zambrano y Artemio Herrera.

Reconoci6 la labor de las asociaciones y camaras como AMDM vy la
labor de IPAF como impulsor de la formacion y seguridad en alturas.
Para concluir, el Sr. Vargas explicé que las lecciones que nos ayuda-
ran para el futuro es que la educacion es inversion estratégica, que la
profesionalizacién es rentable, que la regulacion dtil nace del didlogo
y que la industria necesita “organizacion organica”.

Hizo un llamamiento a la accién para mejorar la industria colaboran-
do, activando la mesa técnica nacional, elevar el estdndar con una
certificacion obligatoria, jugar con la transparencia, y convertirse en
una voz fuerte para la industria.

IA APLICADA: EFICIENCIA Y SEGURIDAD

EN PLATAFORMAS ELEVADORAS

DANIEL VILLARREAL, CONSULTOR ESPECIALISTAEN IA
Una de las ponencias mas esperadas del dia la llevo a cabo Daniel Vi-
llarreal, Consultor Especialista en IA, que exploré como la inteligencia
artificial esta transformando la inspeccion, el mantenimiento y la opera-
cion de equipos, mejorando la seguridad y reduciendo el error humano.
Los ponentes destacaron casos practicos en los que los sistemas de |IA
permiten detectar fallas tempranas y optimizar el rendimiento de flotas.

|

a Tecnolagia Que Habilita |1A

ida capa COnelruyd In anteriar

L

" Shmaras HOD

Daniel Villarreal, Consultor Especialista en 1A



IPAF ELEVANDO

Las ventajas de la |IA en las que se centr6 fueron:
- La autonomia inteligente

- Los 3 vectores de la IA

- Casos reales

- Transformacién del talento.

LA SEGURIDAD COMO HABITO CLAVE

YANINA BUNDREA, DIRECTORA DE RK ELEVACIONES

En esta presentacién, Yanina Bundrea, Directora de RK Elevaciones,
puso el acento en el factor humano. No basta con tener buenas ma-
quinas: la verdadera diferencia la marca la cultura de seguridad. Se
presentaron estrategias para convertir la seguridad en un habito diario
dentro de las empresas de alquiler, producciéon y mantenimiento, des-
tacando ejemplos de éxito en México y Latinoamérica.

ORES

Yanina Bundrea, Directora de RK Elevaciones

Basado en el libro “El poder de los habitos”, explicd a la audiencia
mediante el ejemplo de Alcoa, una de las mayores productoras de
aluminio del mundo, la cual habia cometido muchos errores a la hora
de expandirse, perdiendo clientela, ademas de no ser una empresa
feliz, con problemas con inversores, un panorama dramético. La lle-
gada de Paul O'Neill como director en 1987 marcé un punto de in-
flexion: en su primer discurso, hablé exclusivamente de condiciones
de seguridad laboral y de su objetivo de convertir a Alcoa en la empre-
sa mas segura de Estados Unidos. No mencioné las ganancias, pero
los resultados fueron contundentes: afios sin accidentes laborales y
un incremento de ingresos cinco veces superior.

Lo que hizo fue enfocar su energia en un habito y ver como los cam-
bios se diseminaban por el resto de la organizacion. Explicé que hay
habitos clave que importan méas que otros. Los habitos que mas im-
portan son aquellos que cuando empiezan a cambiar desplazan y re-
configuran otros patrones.

Con ese simil, Yanina lo trasladé a nuestro sector y la importancia de
la seguridad en nuestras empresas: “La seguridad sera un indicador
de que el cambio de habitos de toda la organizacion esta progresan-
do”, explico.

Yanina viene de una empresa familiar de casi 50 personas y lo tie-
ne claro, tampoco se negocia la seguridad. “Si la seguridad funcioné
para una empresa gigantesca, ;C6mo no va a servir para las empre-
sas de plataformas?”, concluyé Yanina.

Basandose también en el libro “Habitos Atémicos”, explicé el méto-
do para crear y consolidar habitos de seguridad dentro de las empre-
sas, invitando a los presentes a reflexionar sobre su propia préactica:
“;Qué estais esperando para incorporar la seguridad como un habi-
to clave?”

MACA LIVE! - TOMANDO EL PULSO DE LA INDUSTRIA
MACARENA GARCIA OLIVER, DIRECTORA DE LA REVISTA
MOVICARGA

A través de un formato dinamico y participativo, la periodista y direc-
tora de la Revista Movicarga, Macarena Garcia Oliver, fue haciendo
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Macarena Garcia Oliver (Movicarga)

preguntas a la audiencia para conocer codmo esta el mercado de renta
de plataformas en México, cuantas maquinas creen que hay, cudles
son las tendencias, hacia donde vamos y cuales son las limitaciones,
como falta de personal técnico.

El debate ofrecié una mirada honesta sobre la situaciéon actual del
sector y los retos del sector.

IPAF RENTAL+: LA DISTINCION QUE ELEVA LA
SEGURIDAD Y LA EXCELENCIA EN EL ALQUILER DE
PLATAFORMAS

ROMINA VANZI, DIRECTORA DE DESARROLLO
REGIONAL IPAF

Una de las ponencias que desperté mayor interés fue la de Romi-
na Vanzi, Directora de Desarrollo Regional de IPAF, quien presentd el
programa IPAF Rental+, un distintivo que esta transformando la ma-
nera en que las empresas de alquiler operan y son percibidas en el
mercado.

{QUE ES IPAF RENTAL+?

IPAF Rental+ es una certificacién internacional de calidad y seguridad
disefiada para empresas de alquiler de plataformas elevadoras movi-
les de personal (PEMP).

VANDO

Romina Vanzi, Directora de Desarrollo Regional de IPAF
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Este sello garantiza que el alquilador cumple con los mas altos estan-
dares de seguridad, mantenimiento, capacitacion y servicio al cliente
establecidos por IPAF, la organizacion lider mundial en el impulso del
trabajo seguro en altura.

No se trata solo de un reconocimiento, sino de una garantia para el
cliente. Una empresa certificada bajo el programa Rental+ demues-
tra que ha superado auditorfas técnicas y operativas que verifican su
cumplimiento con los requisitos més exigentes de seguridad, trazabi-
lidad y competencia profesional.

VENTAJAS PARA LOS ALQUILADORES

Romina Vanzi destacé durante su charla que IPAF Rental+ no es un

gasto, sino una inversion estratégica que aporta valor tangible a las

empresas de alquiler. Entre sus principales beneficios se encuentran:

1. Confianza y diferenciacion en el mercado
En un entorno cada vez méas competitivo, contar con la certifica-
cion IPAF Rental+ es una forma de destacar frente a la competen-
cia. Las empresas con este sello transmiten confianza y profesio-
nalismo, fortaleciendo su reputacion y su relacion con los clientes.

2. Seguridad como eje del negocio
El programa impulsa la implementaciéon de protocolos de seguri-
dad estandarizados, desde la inspeccion de equipos hasta la en-
trega de maquinas al cliente. Esto reduce incidentes, mejora la efi-
ciencia operativa y refuerza la cultura de prevencion dentro de la
empresa.

3. Profesionalizacion del equipo humano
Ser parte de Rental+ exige que los operadores, instructores y téc-
nicos estén formados y certificados por IPAF, garantizando que las
maquinas sean entregadas y utilizadas bajo las mejores practicas
internacionales.
Vanzi subrayé que la capacitacion continua es el corazén del pro-
grama: “Una flota puede ser moderna, pero sin personal cualifica-
do no hay seguridad real.”

4. Auditorias que elevan los estandares
Las empresas certificadas son auditadas regularmente por evalua-
dores independientes, lo que asegura una mejora constante. Es-
tas auditorias abarcan mantenimiento, documentacion, gestion de
riesgos, formacion y satisfaccion del cliente.

5. Acceso a nuevas oportunidades comerciales
Cada vez més proyectos —especialmente los vinculados a gran-
des constructoras e industrias— priorizan trabajar con proveedo-
res certificados IPAF Rental+. De este modo, las empresas que
cuentan con la distincion abren puertas a contratos mas exigentes
y de mayor volumen.

UN COMPROMISO CON LA EXCELENCIA
Durante su intervencion, Romina Vanzi enfatizé que IPAF Rental+ no
solo mejora la imagen de las empresas, sino que protege vidas.
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El objetivo es crear un ecosistema donde todas las etapas del alqui-
ler, desde la seleccion del equipo hasta su uso en obra, estén guiadas
por criterios de seguridad, responsabilidad y competencia técnica.

“El alquiler no es solo entregar una maquina. Es ofrecer confianza,
seguridad y conocimiento. IPAF Rental+ es el puente entre la calidad
del servicio y la seguridad del usuario,” explicé Romina Vanzi, Direc-
tora de Desarrollo Regional IPAF.

La presentacion de IPAF Rental+ en Monterrey confirma el interés de
los alquiladores mexicanos y latinoamericanos por adoptar estandares
globales que respalden su compromiso con la seguridad.

En un pais con una industria de acceso en plena expansion, el pro-
grama se perfila como un sello de referencia que elevara la compe-
titividad del mercado nacional frente a los grandes actores interna-
cionales.

La charla de Romina Vanzi dejo6 claro que la certificacion IPAF Ren-
tal+ es una filosofia de trabajo que pone a las personas primero. Cada
empresa que se suma al programa esté contribuyendo a construir una
industria mas profesional, segura y sostenible.

MAQUINARIA EXPUESTA

Las maquinas que se expusieron fueron:
LGMG

Elevador MP1208SE

Manipulador Telescépico H625
Plataforma articulada A45JE-2

SEGAMAC, distribuidor de ZOOMLION
Plataforma articulada ZA20JEH
Plataforma de tijera ZSO808AC-Li

HAULOTTE
Plataforma articulada SIGMA 16
Plataforma de Tijera Compact 10

SINOBOOM
Plataforma articulada AB14EJ
Plataforma tijera 0608N

DINGLI
Plataforma articulada BA 20 CHRT2
Plataforma de tijera JCPT1612AC

XCMG
Plataforma de tijera XG1930AC
Platafaorma articulada XGA16 ACK-Li

SANY
Plataforma tijera SPSOS08HA
Plataforma Articulada SPA14 AC Li
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e Dorian Palma - Ambipar Response Training

e Cristian Herrera Vidal - O & V Rental

e Sebastian Lagos Rental - Patagonia SPA

e Diego Botero Mesa - CGB - Comercializadora Gomez Botero SAS

¢ Ing. Johnson Mendoza Suarez - AeroRental Ltda

e Victor Javier Salas Aguilar - Eleevo Solutions

e Melissa De la Cruz - Up Equipment SAS

e Ramoén Padrén Rojas - ISI Rentas - Asesoria y Servicios Industriales
e |gnacio Sanchez - mateco México

e Artemio Herrera - Promotora de Servicios Integrales para la Cons-
truccion

Este afio, esperan alcanzar 3,200 licencias emitidas, con una meta
de 4,214 para 2026.

La organizacion cuenta actualmente con 90 miembros, cifra que se-
guira en aumento el préximo afio, impulsada por la incorporacion de
10 nuevos miembros.

En la regién, Latinoamérica cuenta con 8 instructores senior, quienes
fortalecen la calidad y alcance de la capacitacién en el sector.

NETWORKING Y CELEBRACION
EN EL PARQUE FUNDIDORA

Tras las ponencias, los asistentes disfrutaron de un networking con
bebidas y musica en vivo frente a las embleméaticas chimeneas del
Parque Fundidora, un simbolo del espiritu industrial de Monterrey.

PRESENTACION DE ILARC
— CONSEJO LATINOAMERICANO DE IPAF:
RAMON PADRON, DIRECTOR DE ILARC / IS RENTAS

El anuncio del nuevo Consejo Latinoamericano de IPAF (ILARC) fue
uno de los hitos de la jornada, a cargo de Ramoén Padroén, director de
este consejo latinoamericano. Este érgano busca fortalecer la repre-
sentacion regional y fomentar politicas unificadas de seguridad, capa-
citacion y certificacion en todos los paises miembros.

Su funcién es reforzar la representacion, coordinacion y adaptacion
regional de IPAF en América Latina.

Los miembros del Consejo son:

e |gnacio Molina - Crane’s Engineering & Operator México SA DE CV
e Amaury Gaytan Gasca - Maquinaria y Servicios Industriales Gac, S.A
de C.V - Grupo GACSA

e Gil Ortiz - Encinas Lift

e Tomas Herrera - Alo Group Peru

e Mauricio Sanchez - IMG Rental S.R.L.

¢ Yanina Bundrea - RK Elevaciones

e Emilio Pernas - Haulotte Argentina

e Ezequiel Vogel - LV Steigen SRL

U

Ramén Padrén
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Rifa de maquetas

El ambiente festivo culminé con una cena especial y la tradicional rifa
IPAF, donde se reconoci6 la colaboracién de patrocinadores y el com-
promiso de todos los asistentes con la seguridad en altura. Con un
grupo de jazz animando la velada, la cena terminé con la tradicional
rifa de maquetas y regalos de los patrocinadores.

Ademas, Diego Bustamante hizo referencia al orgullo que supone
para México que AMMEC hubiese ganado el premio IAPA de este
afio, por su labor de integrar a nivel laboral a gente que no tiene re-
cursos, un proyecto de certificacion y esperanza para migrantes y
ex-reclusos. Emerson Baca, Gerente de AMMEC explicd que a tra-
vés de estas colaboraciones, AMMEC Training no solo esté certifican-
do habilidades técnicas, sino que esta forjando caminos hacia un fu-
turo méas prometedor para aquellos que mas lo necesitan. Con cada
certificacion, se abre una puerta hacia la dignidad, la esperanza y la
oportunidad.

PATROCINADORES QUE IMPULSAN

LA SEGURIDAD Y LA INNOVACION

El éxito del evento no habria sido posible sin el respaldo de los spon-
sors oficiales, que demostraron su compromiso con la profesionaliza-
cién del sector:
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GOLD SPONSORS
* ALO LIFT

¢ DINGLI

e HAULOTTE

* LGMG

* SANY

¢ SINOBOOM

* XCMG

* ZOOMLION

SILVER SPONSORS
e TROJAN

e ENERGY DEPOT

* SKYJACK

* GENIE

* TVH

* PLATFORM PARTS

BRONCE SPONSORS
* MCS

e UOPCA

* RODARTE

SPONSORS DE APOYO
e MOVICARGA

e AMDM
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El almuerzo fue patrocinado por ALO Lift, fortaleciendo su presencia
en la regién como una marca activa en la formacion y promocion del
trabajo seguro.




IPAF ELEVANDO

El compromiso de todas estas empresas refleja la madurez del sec-
tor y su apuesta por una industria cada vez mas segura, profesional
y conectada.

Nerworking Event
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IPAF celehra con éxito su PDS para instructores
en Mexico: actualizacion, formacion
vy crecimiento profesional en Monterrey

El 5 de noviembre de 2025, IPAF celebré en Monterrey, Nuevo Ledn, una nueva edicion de su Seminario de Desarrollo
Profesional (PDS), una jornada de actualizacién obligatoria para todos los instructores de la federacion.

El evento reuni6 a instructores certificados, auditores, gerentes de for-
macioén y representantes de centros IPAF de todo el pais, en una cita
clave que refuerza el compromiso con la excelencia formativa, la se-
guridad y la profesionalizaciéon del sector del acceso motorizado en
Latinoamérica.
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Con una participacion activa y una agenda completa, el PDS IPAF
México 2025 se consolidé como una cita imprescindible para la co-
munidad de instructores de la federacion en Latinoamérica.

El encuentro no solo permitié reforzar conocimientos técnicos, sino
también fortalecer la red de formadores comprometidos con la misién
de IPAF: promover el uso seguro y eficaz de las plataformas de traba-
jo en altura en todo el mundo.

Este afio en Latinoamérica se superaran las 3000 licencias y ya tienen
100 instructores en la zona.

Cada vez hay mas instructores senior que ayudan a que crezca la co-
munidad IPAF en Latam.

Antes de comenzar el PDS, Diego Bustamante, responsable de IPAF

en Latinoamérica, entregd los esperados premios de instructor de

afio, centro de formacién del afio y reconocimiento especial por li-

cencias emitidas:

- Instructor del afio 2024: Abraham Silva de México

- Instructor del afio 2024: Germol Vargas de Colombia.

- Centro de Formacién del afio 2024: Aerorental de Colombia

- Centro de Formacién del afio 2024: Ammec de México.

- Premio al reconocimiento especial por 1000 licencias emitidas en
2024 a Nacho Fernandes, Ramirez Uruguay, por Latinoamérica.
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UN EVENTO DE REFERENCIA
PARA LOS INSTRUCTORES IPAF

El PDS —Professional Development Seminar— es un encuentro
anual que IPAF organiza en distintas regiones del mundo para que
sus instructores se mantengan al dia con las Ultimas normativas, re-
cursos técnicos y metodologias de ensefianza.

Ademas de ser un requisito obligatorio para conservar la acreditacion
IPAF, el seminario fomenta la mejora continua y el intercambio de ex-
periencias entre profesionales de la formacion en altura.

Premio Nacho Fernandes

‘.

Diego Bustamante, Gerente General de IPAF LATAM

La apertura del evento estuvo a cargo de Diego Bustamante, Gerente
General de IPAF LATAM, quien destacé la importancia de seguir im-
pulsando la cultura de la seguridad y la capacitacion de calidad:

“La formacion es la base sobre la que se construye un sector mas
seguro, mas eficiente y mas profesional. Este PDS es una oportu-
nidad para reforzar conocimientos y estrechar lazos entre quienes
comparten la misma vocacion: ensefiar a trabajar en altura con res-
ponsabilidad.”

CONTENIDOS TECNICOS Y ACTUALIZACION NORMATIVA

El programa del PDS México 2025 combind ponencias técnicas, de-

bates, talleres y actualizaciones clave para el cuerpo de instructores:

e “Mas alla de la inspeccion: revisiones exhaustivas vs certifica-
cién” a cargo de Ramon Padrén (Director de ISI Rentas / Instructor
Senior IPAF), abordd las diferencias entre la revision visual y la cer-
tificacion técnica, enfatizando la importancia de los procedimientos
de mantenimiento preventivo.

Ramén Padrén (Director de ISI Rentas / Instructor Senior IPAF)

En los ultimos diez afios hemos tenido al menos 87 fallecimientos por
problemas técnicos de los equipos, segtn IPAF. Es un nimero muy

Mejor Instructor del afio 2024: Germol Vargas de Colombia y Mejor Centro de
Formacion del aflo 2024: Aerorental de Colombia grande.
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Los controles que hay son:

- Inspeccioén inicial de la fabrica
- Inspeccion frecuente

- Inspeccién programada

Pero falta una inspeccién intermedia: la REVISION EXHAUSTIVA, que
la debe hacer un ente acreditado por una persona competente CAP.

Muchas veces por carencia de alternativas, antes se certificaban las
plataformas por los certificadores de grias, antes no habia revision.

Es necesario realizar una revision exhaustiva al menos una vez al afio.
Hay entes acreditadores diferentes en cada pais que acreditan cum-
plimiento normativo.

Pregunté a la audiencia a cuantos equipos se les hace revision exhaus-
tiva. EI Sr. Padrén piensa que se estan certificando el 30% de los equi-
pos y se estan realizando sélo un 25% de certificaciones sin revision.

Segun el Sr. Padrén lo que més favorece a las empresas es realizar las
revisiones exhaustivas cada doce meses por persona competente CAP.

CAP son las siglas en inglés de «personal especialmente capacitado».
El programa CAP es un nivel avanzado de evaluacion que certifica la
competencia de los técnicos para efectuar las revisiones obligatorias
de las PEMPs/PTAs, plataformas de trabajo con desplazamiento so-
bre mastil (PTDMs) o

Elevadores de Construccién (CHs) con el maximo nivel de exigencia,
de acuerdo con lo estipulado en la legislacién o en las normativas.

Evaluadores experimentados de los centros de formacién homologa-

dos por IPAF, realizan las formaciones que capacitan a aquellos que

cumplen los requisitos previos para ser candidatos a técnicos espe-

cialmente capacitados. También hay un examen teérico técnico y una

evaluacion préactica en cada categoria de PEMP para la que el candi-

dato quiera estar capacitado.

Anim6 a los instructores a certificarse como certificadores técnicos

CAP para garantizar que se cumplen estas revisiones exhaustivas.

¢ Nacho Fernandes, Auditor IPAF / Instructor Senior IPAF, explico
el proceso de renovacion de licencias, una gestiéon que cada forma-
dor debe conocer a fondo para mantener su acreditacion vigente.

¢ Gil Ortiz, Gerente General de Encinas Lift, presentd una actualiza-
cién normativa y evaluacion profesional, detallando los cambios re-

cientes que afectan al sector del acceso motorizado y la necesidad
de profesionalizar la figura del evaluador.

e La mesa redonda de instructores analizé “qué esperar del staff
IPAF y de los clientes”, abriendo un espacio de diélogo y experien-
cias compartidas. Fue un momento de intercambio de ideas y sir-
vi6 para fomentar la comunicacién entre los instructores, cada uno
aportando ideas que ayudasen a los demas.

e Melissa De la Cruz, Gerente de Formacion de Equipos UP y
SST, impartié una ponencia sobre psicologia y manejo de gru-
pos en formacién técnica, un tema innovador que puso en va-
lor las habilidades pedagogicas del instructor mas alla del co-
nocimiento técnico.

e Finalmente, Romina Vanzi, Directora de Desarrollo Regional
IPAF, presentd los nuevos recursos IPAF y referencias de precios,
destacando las herramientas digitales que la federacion pone a
disposicion de los centros de formaciéon para mejorar su gestion
y eficiencia.

FORMACION, NETWORKING
Y COMPROMISO CON LA SEGURIDAD

Durante las pausas y el almuerzo, los asistentes pudieron compar-
tir experiencias y debatir sobre los retos del mercado mexicano y la-
tinoamericano en torno a la formacién y certificacion en plataformas
elevadoras, generando un valioso espacio de networking y coopera-
cién profesional.

El PDS de Monterrey reafirmé el compromiso de IPAF con la calidad
de la ensefianza, la seguridad operativa y la actualizacién constante
de sus instructores, pilares esenciales de una industria que evolucio-
na con rapidez y exige cada vez mayor rigor técnico.
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ASISTENTES
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NOTICIAS DEL SECTOR

LoxamHune, empresa lider de alquiler de maquinaria en Espaia y Portugal, ha firmado una alianza estratégica con
Wacker Neuson para distribuir en exclusiva equipos de excavacion y maquinaria pequeia del fabricante en las provincias

de A Coruiia, Ourense y Pontevedra.

Con este motivo, hoy se ha celebrado en la Cantera de Trambasaguas
corufiesa una jornada de exhibicién, demostracion y prueba de los
Gltimos modelos de maquinas de movimiento de tierras de Wacker
Neuson.

El espacio donde ha tenido lugar el evento ha sido cedido por dos im-
portantes clientes de LoxamHune en la zona: Vazquez y Reino SLy F.
Goémez y Cia, S.L.

Sergio Banzo, director de Operaciones de LoxamHune, aseguré que
“el acuerdo con uno de los fabricantes lideres en maquinaria de cons-
truccion supone un impulso en nuestra estrategia de diversificacion
de negocio, en este caso con la venta de maquinaria nueva”.

Banzo afiadi6: “Tras afios de relacion entre ambas compafiias, este
nuevo paso consolida una alianza estratégica basada en la confianza,
la calidad y la busqueda constante de la excelencia”.

De este modo, LoxamHune refuerza también su compromiso con la
innovacion y el servicio al cliente, y amplia su oferta de soluciones
para los profesionales de la construccion, la industria y la obra pu-
blica.

Durante la jornada de hoy, las empresas invitadas al evento han po-
dido probar de primera mano los Gltimos modelos en venta y recorrer
circuitos disefiados para poner a prueba la fiabilidad, la fuerza y la po-
tencia de los equipos Wacker Neuson.

Ademas, han tenido la oportunidad de recibir asesoramiento experto
sobre su funcionamiento, mantenimiento y rendimiento; y acceder a
promociones exclusivas de compra y financiacion de los distintos ti-
pos de maquinaria.
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Liebherr presenta en Austria sus ultimas
innovaciones tecnologicas para

1a Division de Movimiento de Tierras y Mineria
ante la prensa internacional

Liebherr ha celebrado en su fabrica de Telfs (Austria) un gran encuentro con la prensa internacional para presentar sus
ultimas innovaciones en maquinaria de construccion, mineria y transporte de materiales. Durante dos intensas jornadas,
periodistas de todo el mundo conocieron de primera mano las nuevas soluciones de la marca, combinando conferencias,

demostraciones en vivos y visitas guiadas a la fabrica.

El evento conté con la presencia de Steffen Glnther, Director General
y miembro del Consejo de Administracion de Liebherr-International AG;
Joachim Strobel, Director General de Ventas de Liebherr-EMtec GmbH;
y Martin Léngle, Director General de Ventas de Liebher-Werk Telfs GmbH,
quienes destacaron la apuesta de la compafiia por la innovacion sos-
tenible, la eficiencia energética y la digitalizacion.

El encuentro de Liebherr en Telfs no solo sirvié para mostrar maquina-
ria, sino para reafirmar la vision de la compafiia hacia un futuro mas
digital, autbnomo y sostenible.

Desde el concepto futurista S1 Vision hasta la integracion total de sis-
temas inteligentes como LiReCon e loMine, Liebherr demuestra que
la innovacién no es solo parte de su historia, sino el motor de su evo-
lucion tecnolégica global.

EFICIENCIA E INTELIGENCIA:
EL CONTROL DE MAQUINAS DEL FUTURO

Liebherr impulsa las obras a nivel digital, automatizado y conectado,

combinando software inteligente, asistencias con IA, teleoperacion vy,

cuando aporta valor, autonomia. Y por eso, durante el viaje se centra-

ron en las siguientes novedades:

¢ Automatizacion a medida: el grado éptimo depende de cada ma-
quina, entorno y tarea. Enm los trabajos rutinarios, alta automatiza-
cién; en obras urbanas complejas, asistencia y automatizacién par-
cial donde el factor humano es fundamental.
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e LiReCon como palanca de productividad y seguridad: turnos mas
agiles, operacién multimaquina, menos vibracién/ruido/polvo para
el operador y capacidad de actuar en operaciones exigentes.

e Maquinaria auténoma: la pala cargadora auténoma reconoce obs-
taculos, calcula trayectorias y aprende con IA, ejecutando tareas
con alta precision y menor consumo y desgaste. Nucleo: Liebherr
Autonomous Operations + Autonomous Job Planner (validado en
Bauma con miles de toneladas manipuladas).

e S1 Vision como plataforma futura: compacto, eléctrico y auténo-
mo, listo para integrarse en un ecosistema digital.

e Conectividad: Liebherr Connect (construccién) e loMine (mineria)
como base de datos completos, diagnostico remoto, energia inteli-
gente y gestion de flota optimizada.

S1 VISION: EL FUTURO
DEL TRANSPORTE DE MATERIALES

Liebherr sorprendi¢ al publico con el S1 Vision, un revolucionario con-
cepto de transporte auténomo y eléctrico nacido de la colaboracion
entre Liebherr Corporate Ventures AG y Liebherr Mining Equipment
Newport News Co.

Disefiado desde cero, el S1 Vision redefine el transporte de materia-
les al reducir el disefio del camion a sus componentes esenciales: un
solo eje y dos ruedas, con una carga Util de 131 toneladas, adaptable
a sectores como la mineria, la agricultura o la construccion.

Su sistema de autonivelacion garantiza la estabilidad en terrenos irre-
gulares, mientras que su radio de giro le permite maniobrar en es-
pacios reducidos. Totalmente eléctrico y equipado con sensores in-
teligentes, puede operar de manera auténoma, evitar obstaculos y
coordinarse con otros vehiculos para optimizar la eficiencia.

Ademas, su disefio modular facilita el mantenimiento y reduce costes
logisticos, consolidando al S1 Vision como una apuesta visionaria por
un transporte seguro, sostenible y sin emisiones.
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PR 776 GENERACION 8:
LA EXCELENCIA EN BULLDOZERS

La fabrica de Telfs fue el escenario ideal para mostrar los resultados
de la Generacion 8 del PR 776, presentada en MINExpo 2024 y ya en
funcionamiento en cinco paises.

Con un peso operativo de 70 toneladas, el nuevo modelo combina po-
tencia, precision y eficiencia de combustible, consolidandose como
una referencia mundial en el sector minero.

Entre sus novedades, Liebherr destacé la integracién del sistema de
teleoperacion LiReCon, que se estrenard en 2026 en una mina de
SQM en Chile, permitiendo controlar los buldéceres de forma remota
desde un entorno seguro. También incorpora los nuevos Sistemas de
Asistencia al Operador (OAS), que automatizan el control de la hoja y
el desgarrador, reduciendo la fatiga del operador y mejorando la pro-
ductividad.

En Europa, el modelo PR 776 G8 ya esta operativo de la mano de la
compafifa AMM Obra Civil, con sede en Murcia, que ha ampliado su
flota de buldéceres Liebherr para grandes proyectos de infraestructu-
ra y restauracion de canteras.

65 ANOS DE INNOVACION EN BULDOCERES:
LA HISTORIA DE UN LIDERAZGO

Liebherr celebrd también més de seis décadas de liderazgo en la fa-
bricacion de bulddceres. Desde el accionamiento hidrostatico intro-
ducido en 1956 hasta la actual Generacién 8, la marca ha marcado el
rumbo de la ingenieria de precision aplicada al movimiento de tierras.

La evolucién ha sido constante: del sistema de control electrénico
Litronic a las mejoras ergonémicas y de potencia de la Generacién 4 y
6, hasta llegar a los modelos actuales, que combinan méxima eficien-
cia, confort de manejo y sostenibilidad.

Todos los bulddceres se fabrican integramente en Telfs, donde la pre-
cision, la innovacion y la calidad definen cada proceso productivo.

INVERSIONES EN TELFS PARA
SOSTENER EL CRECIMIENTO

La fabrica incorpora lineas avanzadas, procesos energéticamente efi-
cientes, un nuevo centro logistico (~35 M€), edificio administrativo
y mayor |+D. Resultado: méas capacidad, plazos mas cortos y estan-
dares de fabricaciéon ain mas altos para atender la demanda global.

Con servicio postventa, formacion, técnicos y repuestos, Liebherr ase-
gura disponibilidad a largo plazo y ejecucion en plazo y presupuesto.

MANIPULADORES TELESCOPICOS GENERACION 6:
CONFORT, POTENCIA Y SEGURIDAD

La nueva Generacién 6 de manipuladores telescépicos, fabricados
también en Telfs, ya esta disponible a nivel global. Con mejoras cen-
tradas en la ergonomia, visibilidad y control, estas maquinas redefi-
nen el trabajo diario en la construccion y la industria.
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El redisefio de la cabina, los joysticks, el nuevo sistema de aire acon-
dicionado y las mejoras en la iluminacion LED ofrecen un entorno de
trabajo méas confortable y seguro.

Liebherr amplia ademés su gama con la T 48-8s, que puede alcan-
zar 8 metros de altura de elevacion, ideal para operaciones industria-
les y logisticas.

Su combinacién de robustez, maniobrabilidad y sostenibilidad conso-
lida a Liebherr como uno de los fabricantes més avanzados en este
segmento.

LIRECON: CONTROL REMOTO Y SEGURIDAD AVANZADA

Otro de los grandes protagonistas fue el sistema de teleoperacion
LiReCon (Liebherr Remote Control), presentado por primera vez en
Bauma 2025. Este sistema permite manejar excavadoras, buldo-
ceres y gruas torre a distancia y en tiempo real, con camaras, mi-
crofonos y sensores que ofrecen una experiencia de control pre-
cisa y segura.

Durante la demostracién, una excavadora R 926 G8 y un buldécer
PR 726 G8 fueron operados remotamente desde el InnovationlLab,
asi como una grua torre 240 EC-B Fibre situada a méas de 200 kil6-
metros de distancia.

La tecnologia garantiza un incremento de la seguridad laboral, redu-
cir los tiempos de inactividad y abrir nuevas posibilidades para traba-
jar en entornos exigentes.
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IOMINE: EL ECOSISTEMA DIGITAL
PARA LA MINERIA DEL FUTURO

Liebherr present6 también su cartera tecnologica loMine, una plata-
forma que integra soluciones avanzadas de automatizacion, guiado y
mantenimiento remoto para operaciones mineras.

Dividida en tres familias —Operate, Automate y Maintain—, loMine
permite una gestion integral de flotas, operaciones auténomas y man-
tenimiento predictivo.

Incluye herramientas como el Fleet Management System (FMS), el
Machine Guidance System (MGS) y la Autonomous Haulage Solution
(AHS), junto con el ya mencionado LiReCon, todo dentro de una ar-
quitectura conectada que optimiza la productividad y la seguridad.

“Nuestro objetivo es ofrecer un ecosistema tecnolégico completo
que integre todas las fases de la operacién minera con maxima efi-
ciencia y seguridad”, explic6 Swann Blaise, Director de Marketing
de Liebherr-Mining Equipment SAS.

Este viaje a Telfs demostré que Liebherr va mas alla, con una estrate-
gia de electrificacién, automatizaciéon pragmatica, teleoperacién y co-
nectividad al servicio de la seguridad, la eficiencia y la rentabilidad.
Con la Generacion 8 al completo, la Generacion 6 en telescopicas, el
concepto S1 Vision, LiReCon e loMine, Liebherr vuelve a marcar el
paso tecnologico del sector.
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Grues i Transports Salvador amplia su flota
con una plataforma extensihle De Angelis 25317
suministrada por Transgriaas

Transgrias ha realizado una nueva entrega a la empresa Grues i Transports Salvador, referente en el sector del transporte
especial y de grias en Catalufa, con mas de 50 afos de trayectoria profesional. En esta ocasién, la compaiia ha
incorporado a su flota una plataforma extensible De Angelis modelo 2S37, perteneciente a la nueva serie G-Light,
caracterizada por su ligereza, resistencia y eficiencia operativa.

Fabricada con aceros de alta resistencia
STRENX (anteriormente conocidos como
Weldox y Domex), la serie G-Light ofrece una
excelente relacién entre capacidad estructu-
ral y peso propio, lo que permite optimizar la
eficiencia energética y maximizar la carga Util
en cada operacion de transporte.

El modelo De Angelis 2537 cuenta con una
capacidad de carga de 37 toneladas, una
carga util de 29.500 kg y una tara aproxima-
da de 7.500 kg. Dispone de un sistema ex-
tensible EASY-SCOPIC, que permite alcanzar
una longitud total de 12,3 metros, con blo-
queos neumaticos cada 500 mm y soportes
intermedios para asegurar la maxima estabi-
lidad durante las maniobras.

Entre sus principales especificaciones técni-

cas destacan:

¢ Dos ejes SAF direccionales hidraulicos, con
capacidad de 9 toneladas por eje.

e Suspensién neumatica con doble vélvula
de nivelacion (£100 mm).

¢ Alineacion electrohidraulica manual por ra-
dio.

e Frenos de disco y chasis de acero plegado
y soldado en doble T.

e Piso de madera reforzado y laterales abati-
bles de aluminio de 800 mm, con espacio
para el paso de cintas de sujecion.

La plataforma se completa con caja de herra-
mientas integrada y todos los elementos ne-
cesarios para ofrecer un rendimiento seguro,
fiable y adaptable a diferentes necesidades
de transporte.

Desde Transgruas, la compafiia ha mani-
festado su satisfaccion por seguir cola-

borando con Grues i Transports Salvador,
destacando la relacién de confianza man-
tenida a lo largo de los afios. “Nos enorgu-
llece que empresas con tanta experiencia
sigan apostando por nuestras soluciones
para seguir creciendo con las mejores ga-
rantias de calidad y servicio”, afirman des-
de la empresa.

Con esta entrega, Transgruas refuerza su
compromiso con el sector del transporte es-
pecial y la elevacion, ofreciendo equipos de
Ultima generacion que combinan tecnologia,
fiabilidad y eficiencia.
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Discover Battery amplia su produccion
para satisfacer la creciente demanda europea
v mundial de haterias AGM

Pionera en el desarrollo de baterias industriales de traccion Dry Cell AGM para aplicaciones de potencia motriz, la
empresa canadiense Discover Battery da un paso adelante. Su planta de produccion y ensamblaje en Vietnam, pilar de
su estrategia de crecimiento global, ha ampliado su alcance para fabricar toda la cartera de productos DRY CELL AGM
de la compaiiia, que incluye baterias y soluciones destinadas a las plataformas aéreas de trabajo.

Establecida en 2015, la instalaciéon ha ido ampliando constantemente su capa-
cidad para producir toda la gama de baterias Discover Traction DRY CELL AGM,
atendiendo a clientes de todo el mundo con una produccién fiable y de gran
volumen.

A medida que la electrificacion se acelera en los equipos de cons-
truccion, las plataformas aéreas y los vehiculos industriales, la de-
manda de baterfas fiables, sin mantenimiento y de alto rendimiento
aumenta rapidamente. Contratistas, empresas de alquiler y fabrican-
tes de equipos originales (OEM) de todo el mundo —especialmente
en Europa— buscan soluciones duraderas y disponibles para operar
en las condiciones mas exigentes: temperaturas extremas, corrientes
elevadas y cargas parciales. Discover Battery, pionera en el desarrollo
de baterias industriales de traccién Dry Cell AGM, estd ampliando su
infraestructura industrial para responder a esta creciente demanda.

En el corazdn de esta estrategia se encuentra la planta de produccién
y ensamblaje de Discover en Vietnam, que ahora fabrica toda la gama
de productos DRY CELL AGM, cubriendo todos los modelos necesarios
para plataformas aéreas, desde 6V hasta 12V y hasta 390 amperios-ho-
ra. Complementando su planta original en China, el sitio de Vietnam du-
plica la capacidad de produccion global de las baterias DRY CELL AGM
y el grupo envia més de un millén de baterias de plomo-acido al mes a
todo el mundo, incluyendo todas sus lineas de actividad.

Los equipos de ensamblaje automatizados aseguran consistencia, rendimiento y
fiabilidad en cada bateria Discover.
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UN ECOSISTEMA INDUSTRIAL RESPONSABLE,

BASADO EN LA EXPERIENCIA Y EL RENDIMIENTO

Con 70 afios de experiencia en la produccién y distribucién de ba-
terfas en una amplia variedad de sectores, Discover Battery ha de-
sarrollado sus propios procesos de calidad que van mucho mas alla
de los estandares habituales, incluyendo inspecciones exhaustivas de
los materiales entrantes, procesos de fabricacién automatizados y se-
guimiento SPC en linea. Cada bateria esta disefiada para aplicaciones
especificas y entornos exigentes, con soporte durante todo su ciclo de
vida para garantizar un rendimiento constante y fiable.

Pruebas rigurosas, control de la densidad del electrolito y configuracion precisa
del licor madre coloidal de SiO, mantienen una calidad de producto consistente
durante la produccién.

DISCOVER BATTERY ADOPTA UN ENFOQUE INDUSTRIAL
RESPONSABLE QUE COMBINA RENDIMIENTO Y
SOSTENIBILIDAD

Sus procesos de fabricacién cumplen con los estandares ambientales mas
estrictos, con sistemas completos de tratamiento de aguas residuales, emi-
siones gaseosas Y residuos sélidos, todos conformes a los estandares de
emision de nivel A. Ademas, la produccién cumple con los requisitos de la
Directiva Europea EU1542, reforzando las politicas de cumplimiento y sos-
tenibilidad de las baterias dentro de la Unién Europea.

Pruebas rigurosas, control de la densidad del electrolito y configuracion precisa
del licor



DISCOVER BATTERY TAMBIEN REALIZA IMPORTANTES
INVERSIONES PARA ASEGURAR UNA CADENA DE
SUMINISTRO ESTABLE Y AGIL

La ampliacién de capacidad de su planta en Vietnam garantiza los vo-
[imenes para nuestros socios europeos en un contexto de creciente
demanda de soluciones AGM, lo que representa una ventaja decisi-
va para asegurar disponibilidad, continuidad operativa y cumplimien-
to de los plazos de entrega.

“Nuestra ambicion es clara: acelerar la transicién del mercado de plata-
formas elevadoras hacia la tecnologia AGM ofreciendo rendimiento, fia-
bilidad y disponibilidad,” declaré Jimmy Au, Vicepresidente de Gestion
de Producto Motive en Discover Battery. “ La estabilidad de la cadena
de suministro es un factor estratégico para nuestros clientes, y nuestra
planta en Vietham desempefia un papel central para lograrlo.”

Linea de ensamblaje final de las baterias industriales de traccion Discover: preci-
sion, eficiencia y artesania en accién.

SATISFACER LAS NECESIDADES DE LOS OEM

Y LAS EMPRESAS DE ALQUILER

El mercado de plataformas aéreas y de acceso (AWP/MEWP), tradi-
cionalmente dominado por baterias de plomo-acido inundadas (FLA),
estd experimentando una rapida transicion hacia la tecnologia AGM,
gracias a sus ventajas: cero mantenimiento, rendimiento constante y
durabilidad bajo condiciones de uso intensivo.

“Nuestras baterias Dry Cell AGM estan disefiadas especificamente
para aplicaciones de traccién motriz, desarrolladas junto a nuestros
OEM durante mas de una década,” afiadié Jimmy. “ Responden a las
exigencias reales del terreno: resistencia a las vibraciones, autonomia
estable y fiabilidad a largo plazo. Mas alla de ofrecer una larga auto-
nomia, nuestro enfoque esté en un rendimiento constante y sosteni-
ble durante todo el ciclo de vida de la bateria.”

Discover Battery cuenta con el reconocimiento de los principales OEM de
primer nivel del sector de las plataformas aéreas, entre ellos JLG, Skyjack,
Genie, LGMG, Sinoboom, Noblelift, SANY, XCMG, Zoomlion y AXOLIFT.

MIRANDO HACIA EL FUTURO

En Discover, aunque también ofrecen una sélida gama de baterias de
litio, creen firmemente que la tecnologia Dry Cell AGM seguird desem-
pefiando un papel esencial durante los proximos 10 a 15 afios. Esto
se debe a varios factores, entre ellos su reciclabilidad, los beneficios
de la economia circular y los crecientes requisitos ecolégicos.

La tecnologia AGM esta ganando terreno en sectores donde la fiabili-
dad vy la facilidad de uso son fundamentales, como las plataformas de
acceso, las maquinas de limpieza industrial y los vehiculos con siste-
mas start-stop.

De cara al futuro, Discover tiene como objetivo, en los proximos tres
afios, acelerar la transicion global desde las baterias de plomo-acido
inundadas hacia la tecnologia AGM, ampliando al mismo tiempo su
cobertura de mercado en Europa (actualmente del 60%) mediante
una red de distribucion reforzada.
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Los sistemas de transporte automatizados mejoran el flujo de produccién y man-

tienen la uniformidad en todas las lineas de producto.

Esto incluye garantizar tiempos de entrega de 24 a 48 horas para apo-

yar mejor tanto a los OEM como a las empresas de alquiler.

La diferencia de las baterias Discover Dry Cell AGM:

En una bateria AGM (Absorbent Glass Mat), el electrolito —que

circula libremente en una bateria tradicional de plomo-acido inun-

dada (FLA)— se absorbe e inmoviliza dentro de finas capas de fi-

bra de vidrio. El resultado es una bateria que es:

¢ Sin mantenimiento: no requiere afadir agua destilada.

e A prueba de fugas y mas segura: su disefio completamente se-
llado elimina el riesgo de derrames.

e Duradera: ofrece una resistencia superior a golpes, vibraciones
y uso intensivo.

e De alto rendimiento: proporciona una potencia constante, ca-
paz de durar toda una jornada laboral en aplicaciones exigen-
tes, como plataformas aéreas de trabajo o fregadoras de suelos.

Las baterias AGM de Discover estan disefiadas especificamente
para operar en condiciones muy exigentes —temperaturas extre-
mas, altas corrientes de funcionamiento y cargas intermitentes—
ofreciendo seguridad y rendimiento confiable durante todo el dia
en estos entornos dificiles.

La transicion de una bateria FLA convencional a una solucién Dis-
cover Dry Cell AGM es sencilla. Con dimensiones estandar BCl, las
baterfas Dry Cell AGM encajan perfectamente en los compartimen-
tos existentes sin necesidad de modificaciones.

En cuanto a la carga, el 90% de los cargadores del mercado ya son
compatibles, y los perfiles de carga Discover estan reconocidos y
precargados por la mayoria de los fabricantes de cargadores. Para
aplicaciones especificas, o simplemente para clientes que desean
mejorar su costo total de propiedad (TCO), Discover también ofre-
ce soporte completo para actualizaciones de cargadores, garanti-
zando una transicion fluida y optimizada.

NOTICIAS DEL SECTOR
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Tadano GG 38.690-1retira el logotipo
de Rahohank del Euromast en Roterdam

Un trabajo a una altura vertiginosa de 174 metros que exigié la maxima precision.

Los tres logotipos de Rabobank habian sido
una presencia permanente en la torre de ob-
servacién Euromast, de 185 metros de altu-
ra, situada en el parque Het Park de Roter-
dam, desde 2009. Sin embargo, tras expirar
este afo el contrato publicitario entre el ban-
co y Euromast, fue necesario desmontar los
rétulos de ocho metros situados a 174 me-
tros de altura y bajarlos con total seguridad.
La empresa de servicios de grua Mammoet
recibié este complejo encargo por parte de
Licht en Reclame Consultants BV, y empled
su grua sobre orugas de celosia Tadano CC
38.650-1 para realizar el trabajo.

«Hubo dos razones principales por las que
optamos por la CC 38.650-1 para esta tarea
tan inusual: primero, porque alcanzar la altu-
ra requerida de 174 metros no suponia nin-
gun problema; y segundo, porque su disefio
compacto le permitia maniobrar sin dificul-
tad a pesar del espacio limitado en la zona»,
explica Stefan Plugge, jefe de proyecto de
Mammoet Nederland.

Para trasladar la CC 38.650-1 desde su base
de Schiedam —situada a solo unos kiléme-
tros—, el equipo de Mammoet necesitd un to-
tal de 38 transportes. Las secciones del méas-
til principal y del plumin se transportaron por
separado debido a las restricciones de espa-
cio en la obra. Esto obligb ademas a colocar la
grua auxiliar delante de la gria principal, en
lugar de a su lado, como seria habitual.

ENTREGA “JUST-IN-TIME”

DE LOS COMPONENTES

Las limitaciones de espacio en la obra, junto
con un calendario igualmente ajustado, exi-
gieron una logistica meticulosamente plani-
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ficada. En concreto, no habia espacio dis-
ponible para depositar componentes, por lo
que todo tuvo que entregarse justo a tiem-
po. Algo que supondria un gran reto para la
mayoria, pero no para los expertos de Mam-
moet. Gracias a su amplia experiencia, los
cinco técnicos de montaje del equipo logra-
ron ensamblar la gria en solo cuatro dias,
con una Unica excepcion: el mastil, que tuvo
que esperar al quinto dia por los fuertes vien-
tos. Para este Ultimo paso, la CC 38.650-1
se configuré en SWSL 96-96 con 250 tonela-
das de contrapeso. Sin embargo, durante los
izados propiamente dichos no fue necesario
utilizar el sistema Superlift: bastaron 215 to-
neladas de contrapeso, ya que cada logotipo
pesaba “solo” 1,8 toneladas.

MANIOBRAS DE ALTA PRECISION
ENTRE UN ARBOL Y UNA FAROLA

El hecho de que los rétulos fueran relativa-
mente ligeros no significé que las maniobras
fueran sencillas. El equipo de Mammoet tuvo
que lidiar con dos obstaculos que no podian
retirarse: un arbol y una farola, los cuales re-
ducian significativamente el radio de giro dis-
ponible.

«No habfa ninguna posicion en la que pudié-
ramos girar desde el punto de recogida hasta
el de descarga con un radio de 45 metros, asi
que tuvimos que alternar continuamente en-
tre el giro de la carga y el desplazamiento de
la grda», explica el supervisor Lex Bosman.

Aqui fue donde la extraordinaria maniobrabi-
lidad de la CC 38.650-1 result6 decisiva, per-
mitiendo que la grda se moviera entre el ar-
bol y la farola con tanta precisién que no llegd
a rozar ninguno de los obstéculos.

UN TRABAJO CONCLUIDO

CON PLENA SATISFACCION

Gracias a la perfecta compenetracién entre el
equipo humano y la maquina, el equipo con-
siguié desmontar con seguridad los tres lo-
gotipos de Rabobank dentro del plazo esta-
blecido —de 6:00 a 10:00 de la mafiana—,
asegurando que el Euromast volviera a abrir
al publico puntualmente.

Tras cuatro dias de desmontaje de la grua,
toda la “aparicion” desaparecio6 del frente del
Euromast, y el trabajo se complet6 con plena
satisfaccién de todas las partes implicadas.

Cabe sefialar ademas que los lugares donde
se encontraban los logotipos siguen disponi-
bles: si en el futuro un nuevo socio publicita-
rio desea instalar su marca en el Euromast,
todo Réterdam ya sabe cuél es la empresa
perfecta para el trabajo.
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Haulotte gana el premio “Innovacion
en Seguridad OEM” por MyGCompanion
en los Working at Height Awards en Nashville

Haulotte se enorgullece de anunciar que su innovadora herramienta digital MyCompanion ha ganado el premio a la
Innovacion en Seguridad OEM en los Working at Height Awards, celebrados la semana pasada en Nashville. Este
reconocimiento destaca el compromiso continuo de Haulotte con la seguridad, la innovacion y la experiencia del usuario

en la industria de equipos de acceso.

MYCOMPANION: ASISTENCIA
DIGITAL PARA OPERACIONES
MAS SEGURAS E INTELIGENTES

Disefiada para hacer que el uso de las ma-
quinas sea mas seguro e intuitivo, MyCompa-
nion ofrece a los usuarios acceso instantaneo
a informacién personalizada y especifica de
cada méaquina. Simplemente escaneando un
codigo QR ubicado cerca del panel de con-
trol inferior de la plataforma elevadora movil
(MEWP), los operadores pueden consultar el
manual del operador, la lista de verificacién
previa al uso, videos explicativos de los con-
troles y guias de mantenimiento, todo en su
idioma preferido.

La interfaz intuitiva ayuda a los operadores
a comprender mejor las funciones de la ma-
quina, seguir los procedimientos de seguri-
dad y reducir el riesgo de uso incorrecto o
tiempos de inactividad. MyCompanion forma
parte del ecosistema digital mas amplio de
Haulotte, conectando a operadores, técnicos
y gestores de flotas para garantizar un rendi-
miento y seguridad 6ptimos durante todo el
ciclo de vida de la maquina.

“Estamos realmente honrados de recibir este
reconocimiento por parte de los Working at

Height Awards”, dijo Shawn Boone, Director
General de Haulotte USA. “La seguridad esta
en el corazon de todo lo que hacemos en
Haulotte, y MyCompanion es un gran ejem-
plo de cémo la tecnologia digital puede hacer
que trabajar en altura sea mas seguro, efi-
ciente y accesible para todos.”

CELEBRANDO LA SEGURIDAD
Y LA INNOVACION
EN TODA LA INDUSTRIA

Los Working at Height Awards celebran lo-
gros destacados en seguridad, innovacion y
rendimiento en la industria de acceso moto-
rizado. La categoria de Innovacién en Segu-
ridad OEM reconoce especificamente a los
fabricantes que demuestran liderazgo en el
disefio de equipos y soluciones mas seguros
y centrados en el usuario.

“Este premio refuerza nuestra conviccion de
que la innovacién siempre debe estar al ser-
vicio de las personas. MyCompanion refleja
nuestra mision continua de apoyar lugares
de trabajo mas seguros mediante herramien-
tas inteligentes y conectadas”, afladié Paul
Kenneth Jensen, Director de Marketing de
Haulotte USA.
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Genie presenta “Genie Assist™: su nuevo Chathot
de inteligencia artificial para asistencia técnica

La marca refuerza su apuesta por la digitalizacién con una herramienta que ofrece soluciones técnicas inmediatas desde

los manuales oficiales de la compaifiia.

Genie, fabricante mundial de plataformas ele-
vadoras y perteneciente al grupo Terex Corpo-
ration, ha dado un paso mas en su estrategia
de digitalizacion con el lanzamiento de Genie
Assist, un chatbot impulsado por inteligencia
artificial (IA) que ofrece soporte técnico ins-
tantaneo a los usuarios de sus equipos.

Esta nueva herramienta, disponible a través
del portal MyGenielift, esta disefiada para
simplificar la resolucién de problemas y me-
jorar la eficiencia de técnicos y gestores de
flotas, proporcionando respuestas precisas a
preguntas sobre mantenimiento, reparacion
y operacién de maquinas Genie.

UNA HERRAMIENTA INTELIGENTE
AL SERVICIO DEL TECNICO

El chatbot extrae informacién directamente de
los manuales de servicio, de operacién y de la
lista de materiales de servicio (SBOM) de Ge-
nie, ofreciendo respuestas basadas exclusiva-
mente en documentacién oficial de la marca.
De este modo, los usuarios pueden acceder
de manera rapida y fiable a instrucciones de-
talladas, especificaciones de par de apriete,
diagramas técnicos o notas de seguridad.

Gracias a su motor de lenguaje natural, Genie
Assist permite que la interaccion sea fluida y
sencilla: el técnico puede formular su consul-
ta en lenguaje comin —como si hablara con
otro especialista— y recibir inmediatamen-
te una respuesta clara, con pasos concretos
para resolver la incidencia en campo.

RAPIDEZ, PRECISION Y FIABILIDAD

las operaciones de mantenimiento. Al basar-
se en documentacién validada por Genie, el
sistema garantiza la exactitud de la informa-
cion técnica, eliminando errores que podrian
derivarse del uso de fuentes no oficiales o
manuales desactualizados.

Ademas, al integrarse en el entorno MyGe-
nielift, la herramienta centraliza en un solo
punto el acceso a recursos de asistencia, fa-
cilitando el trabajo diario de los profesionales
que gestionan flotas o prestan servicios téc-
nicos en campo.

UN PASO MAS EN LA
DIGITALIZACION DEL SERVICIO

Con Genie Assist, la marca busca reducir
el tiempo de inactividad de las maquinas
(downtime) y aumentar la productividad de
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El lanzamiento de Genie Assist forma parte
del compromiso continuo de la marca con la
transformacion digital del servicio postventa.
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Genie ya habia introducido previamente solucio-
nes como el Serial Hub, que permite escanear
el codigo QR de cada méquina para acceder a
su documentacion especifica, o la digitalizacién
completa de sus manuales técnicos en linea.

Con la llegada del nuevo chatbot, Genie da
un paso mas hacia un modelo de soporte
técnico inteligente y automatizado, que com-
bina la experiencia del fabricante con las
ventajas de la inteligencia artificial.

Dana Peters, directora de Servicios Digitales
de Genie, subraya el impacto que tendra la
herramienta en el dia a dia de los clientes:
“Genie Assist ahorrara tiempo —y, por tan-
to, dinero— a nuestros clientes, al permitirles
encontrar la informacion que necesitan mu-
cho més rapido. Este lanzamiento es solo el
primer paso: seguimos trabajando en nuevas
soluciones digitales orientadas a mejorar la
experiencia del usuario y a hacer que nues-
tra oferta sea aun mas valiosa.”

DISPONIBLE A NIVEL GLOBAL

En esta primera fase, Genie Assist esta dispo-
nible para usuarios de habla inglesa en todo
el mundo, aunque la marca ya ha adelanta-
do que planea extender progresivamente su
alcance a otros idiomas.

Con Genie Assist, la compafiia refuerza su
posicidn como uno de los referentes tecnolé-
gicos en el sector del acceso aéreo, apostan-
do por la digitalizacion, la conectividad y el
soporte inteligente como pilares fundamen-
tales para mejorar la eficiencia y seguridad
en el uso de sus equipos.
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Una MTE 270 EX para Martin Gru,
centrada en el alquiler sin operador

Trabajo especial de mantenimiento en la Iglesia de Santa Giulia en Migliarina di Carpi, Italia.

Una Multitel MTE 270 EX, plataforma telescépica sobre camion, fue
entregada recientemente a Martin Gru Srl, un modelo elegido estraté-
gicamente por la empresa para su flota de alquiler sin operador, dedi-
cada a los sectores industrial y de mantenimiento.

En este caso, la plataforma se utilizd para una operacion especial de
mantenimiento en el campanario y las tejas del tejado de la Iglesia de
Santa Giulia, en Migliarina di Carpi (Médena), demostrando la versa-
tilidad de la maquina incluso en contextos especialmente delicados.

La iglesia, disefiada en el siglo XIX por el arquitecto Achille Sammari-
ni, se encuentra entre los edificios inutilizados por el terremoto de
2012 en Emilia, que también caus6 graves dafios en la cercana Igle-
sia de la Conversion de San Pablo Apdstol en Budrione.

Presenta una fachada a dos aguas simple, con dos alas laterales co-
rrespondientes a las naves laterales, un portal principal protegido por
un portico con techo de tejas sostenido por columnas cuadradas, y un
campanario ubicado lateralmente en la parte trasera derecha.

El interior esta dividido en tres naves y conserva elementos valiosos
a pesar de los dafios causados por el seismo. Tras unas intervencio-
nes temporales inmediatas, actualmente se estan realizando obras de
mantenimiento y seguridad, esenciales también para proteger la plaza
adyacente, aun frecuentada por los ciudadanos locales.

MTE 270 EX EN ACCION: EFICIENCIA Y PRODUCTIVIDAD

La plataforma elegida por Martin Gru para su flota de alquiler sin ope-
rador, y utilizada para los trabajos de mantenimiento de la iglesia, es
la MTE 270 EX, montada sobre un IVECO Daily de 3,5 toneladas, que
ofrece:

e Altura de trabajo: 27 m

e Alcance horizontal: hasta 17 m (100 kg) y 12,30 m (250 kg)

® Torreta giratoria 400° y cesta autonivelante +90°

e Estabilizacion y estibado automaticos

® Brazos de aluminio de alta rigidez

e Sistema MUSA (Multitel Self Adapting outreach)

e Cables y tuberias protegidos dentro del brazo

e Telemetria remota para monitorizacion y diagnostico

Estas caracteristicas permiten que la plataforma opere con seguri-
dad incluso en contextos delicados, como el mantenimiento de edifi-
cios historicos.

Sobre todo, aportan una ventaja estratégica para el alquiler sin opera-
dor, permitiendo a los usuarios trabajar de forma auténoma, sin tiem-
pos muertos, con méxima eficiencia y seguridad.

Gracias a la estabilizacion automatica, el brazo rigido y el sistema
MUSA, cada operacion resulta mas rapida, segura y rentable. Los
operarios pueden maniobrar alrededor de obstaculos sin mover el ve-
hiculo, reduciendo los tiempos de trabajo y el personal necesario, au-
mentando asi la productividad en cualquier entorno laboral.

La MTE 270 EX representa, por tanto, una soluciéon ideal para el al-
quiler sin operador y para trabajos de mantenimiento especializados,
perfectamente alineada con las actividades del equipo de Martin Gru.

COLABORACION CON MARTIN GRU

La colaboracion entre Multitel Pagliero y Martin Gru Srl nace de la re-

lacion establecida con el responsable comercial de zona, Filippo Ri-
mondi. Ademas de la nueva MTE 270 EX, la empresa ya ha incorpora-
do a su flota una MZ 250 y una MXE 170 sobre Piaggio Porter.

“La colaboracion con Multitel comenzé gracias a Filippo Rimondi,
quien desde el primer momento demostré ser fiable, rapido y practi-
co a la hora de encontrar soluciones”, comenta Martin Realdon, pro-
pietario de Martin Gru Srl.

“Elegimos Multitel porque fabrica maquinas de calidad, ofrece una
gama completa que cubre necesidades muy diversas y, sobre todo,
porgue cuando necesitamos apoyo, siempre esta ahi.

Eso marca la diferencia para nosotros: fiabilidad, conocimiento técni-
coy asistencia puntual.”

Fundada por Martin Realdon, Martin Gru Srl cuenta con una amplia
experiencia en mantenimiento y reparacion de gruas de construccion,
actividad que ahora se complementa con un servicio profesional de
alquiler sin operador que incluye:

e Gruas de construccion de hasta 40 m de altura y 50 m de alcance
e Pantografos industriales

e Generadores de 3 a 65 kW

e Plataformas aéreas de hasta 27 m (con carnet B)

e Miniexcavadoras y maquinaria complementaria

La flota de alquiler de Martin Gru Srl incluye méas de 130 maquinas,
entre plataformas aéreas, grias, pantografos, miniexcavadoras y ge-
neradores, principalmente destinadas al alquiler sin operador para
clientes industriales y de mantenimiento.

La incorporacion de la MTE 270 EX refuerza la flota gracias a su alto
rendimiento, facilidad de uso y flexibilidad operativa, consolidando la
estrategia de Martin Gru de apostar por maquinas fiables y versatiles
para el mercado del alquiler
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Acces Industrie encarga 7 plataformas aereas
Tadano AS-19MC}

El especialista francés en alquiler de equipos y elevacion Acces Industrie ha realizado un pedido de siete plataformas
aéreas sobre orugas telescopicas Tadano AS-15MCJ durante la feria JDL 2025 celebrada en Beaune, Francia. La empresa
ya ha recibido la primera unidad, mientras que las seis restantes estan programadas para entregarse en enero de 2026.

La Tadano AS-15MCJ ofrece una altura maxima de trabajo de 14,8
metros, un alcance horizontal de 11,2 metros y una capacidad de car-
ga de 250 kg en la cesta. Gracias a sus dimensiones compactas, rota-
cién continua de 360° y orugas de acero con almohadillas antihuella,
el modelo garantiza una maniobrabilidad excepcional y baja presion
sobre el suelo, lo que la hace ideal para trabajos en entornos delica-
dos o de espacio limitado.

Rizqui Kariouch, director regional para el norte de Francia y Bélgica
de Acces Industrie, explico la decision de la compafiia:

“En Acces Industrie buscamos constantemente equipos versatiles,
fiables y eficientes desde el punto de vista medioambiental para satis-
facer las necesidades de nuestros clientes. La AS-15MCJ nos impre-
siono por su alcance, estabilidad y tamafio compacto. Estamos segu-
ros de que se convertira en una pieza clave de nuestra flota.”

El equipo de Acces Industrie en JDL 2025

Por su parte, Vanessa Biton Salles, directora del area de plataformas
aéreas para Tadano Francia, expresd su agradecimiento por la cola-
boracién:

“Me alegra enormemente trabajar con Acces Industrie, un equipo al
gue conozco desde hace muchos afios. Aprecio su profesionalidad,
energia y compromiso con la satisfaccion del cliente. Nos sentimos or-
gullosos de que hayan elegido Tadano, y esperamos seguir apoyando
su crecimiento con la AS-15MCJ.”

Con esta nueva inversién, Acces Industrie consolida su posicién como
uno de los principales proveedores franceses de soluciones de acce-
soy elevacion, combinando tecnologia avanzada con un servicio cen-
trado en el cliente.

De izquierda a derecha —segundo y tercero—: Rizqui Kariouch y Vanessa
Biton Salles

Haulotte refuerza su presencia en Alemania
con una nueva alianza con Stapler Plus eG

Haulotte GmbH ha anunciado una nueva asociacion estratégica con Stapler Plus eG, una cooperativa alemana de
referencia en el sector de la manutenciéon y la elevacion. El acuerdo, basado en la confianza, la innovacion y la vision
compartida, amplia el portafolio de productos de Stapler Plus al incorporar las plataformas elevadoras de alta calidad y

tecnologia avanzada de Haulotte.

La colaboracion se presentd oficialmente durante el evento Stapler
Plus Tage, celebrado en Hohenroda, donde gener6é un gran interés
entre los miembros de la cooperativa y los asistentes. Este acuerdo
marca un paso significativo para ambas compaifiias, que unen fuerzas
para ofrecer soluciones de elevacién mas seguras, eficientes y soste-
nibles en el mercado aleman.

Con esta alianza, Haulotte continta fortaleciendo su red de distribu-
cion en Europa, impulsando su compromiso con la innovacion, la
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proximidad al cliente y la excelencia en el servicio postventa. Por su
parte, Stapler Plus eG amplia su oferta con equipos de elevacion de
Ultima generacion, reforzando su posicién como socio de confianza
para el sector industrial y logistico.

Una unién que refleja la estrategia global de Haulotte: crecer junto
a socios locales sélidos, compartiendo una misma misién —garanti-
zar la seguridad y la productividad en el trabajo en altura—, y seguir
avanzando hacia un futuro més sostenible para el sector.
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Knorr-Bremse y Gojali lanzan el nuevo
Servicio de Reparacion “ESB REMAN” para las ECU

Cojali y Knorr-Bremse presentan ESB REMAN, un innovador servicio de reparacion que ofrece una segunda vida a las
unidades de control electrénico (ECU) de los vehiculos industriales. Este nuevo paso conjunto refuerza la apuesta de
ambas compafiias por un ecosistema de posventa completo, eficiente y sostenible, contribuyendo al mismo tiempo a
impulsar la economia circular y reducir el impacto medioambiental del sector.

Cojali y Knorr-Bremse dan un paso mas para
seguir haciendo realidad la visién de un eco-
sistema de posventa completo, eficiente y
fiable para vehiculo industrial. Tras mas de
una década liderando en el mercado ibéri-
co la reparacion y reacondicionamiento de
componentes electrénicos, Cojali une ahora
Su experiencia y conocimiento técnico con la
fortaleza global de Knorr-Bremse para impul-
sar ESB REMAN, un servicio que pretende
ampliar y universalizar este modelo de repa-
racion en toda Europa. Esta propuesta per-
mitira reparar las unidades de control elec-
trénico (ECU) de los vehiculos industriales
contribuyendo significativamente a la acele-
racion de la economia circular y la conserva-
cién de los recursos.

ESB REMAN refleja la visién de un ecosiste-
ma de posventa holistico que consigue que
los vehiculos industriales puedan volver a ca-
rretera rapidamente después de sus repara-
ciones. El nuevo servicio esta disefiado para
ofrecer a los talleres una alternativa eficaz
a la sustituciéon de unidades de control por
otras nuevas. Al mismo tiempo, ayuda a re-
ducir los costes de mantenimiento, minimi-
zando el tiempo de inactividad y alargando
la vida util de los componentes fundamenta-
les del vehiculo.

Basandose en una solida red europea de un
total de cuatro centros de reparacion, ESB
REMAN ofrece un servicio rapido, eficazy lo-
calizado. Actualmente, el servicio cuenta con
instalaciones operativas en Espafia, Francia,
Italia y la Republica Checa, lo que contribuye
a reducir los tiempos de transporte, asi como
a ofrecer una atencién mas cercana y perso-
nalizada a cada cliente.

Alexander Wagner, vicepresidente de Glo-
bal Aftermarket/TruckServices de Kno-
r-Bremse para Vehiculos Industriales, su-
braya: “El ecosistema de posventa holistico
pretende ofrecer soluciones de servicios
gue satisfagan las necesidades de talleres,
flotas y distribuidores por igual. Con ESB
REMAN, estamos lanzando un servicio di-
sefiado especificamente para las ECU de
Vehiculos Industriales. ESB REMAN ofrece
un servicio directo y reparaciones rapidas
en lugar de tener que adquirir piezas nue-
vas. La solucién es econdémica y ecolégica
al mismo tiempo. Gracias a nuestro siste-
ma de centros de reparacion, las repara-
ciones se realizan lo mas localmente posi-
ble teniendo en cuenta las mismas normas
y procesos. Las reparaciones las realiza
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personal capacitado y con experiencia, y la
cobertura de los tipos de ECU se ira am-
pliando continuamente.”

Venancio Alberca, CEO de Cojali: “En Coja-
li llevamos mas de 10 afios comprometidos
con la reparacion y la prolongacion de la vida
(til de los componentes con control electro-
nico, un proceso que contribuye a la conser-
vacion del medio ambiente y a la reduccion
de costes para nuestros clientes.

Durante estos afios, Cojali ha invertido en
la cualificacion de sus técnicos. Aprove-
chando esta sinergia, junto con su know-
how en reparacion de unidades de control
electrénico con el diagnostico avanzado y
la deteccion de codigos de fallo de su he-
rramienta Jaltest Diagnostics, ha sido po-
sible el desarrollo de Jaltest ESB: ECU Si-
mulation Bench. El equipo de simulacion
Jaltest ESB permite diagnosticar, compren-
der errores y testear unidades de control
electronico para vehiculo industrial. Jaltest
es el nucleo del proyecto ESB REMAN y la
apuesta de los centros de reparacion que
lo conforman, asi como un hito tecnologi-
co para Cojali.”

COMPROMISO CON LA ECONOMIA
CIRCULAR: CONTRIBUCION A LA
REDUCCION DE LOS RESIDUOS
ELECTRONICOS

ESB REMAN combina un profundo cono-
cimiento técnico, una firme apuesta por la

economia circular y una atencién perso-
nalizada, lo que permite disponer de solu-
ciones rapidas y fiables alineadas con los
desafios actuales del sector. Gracias a un
riguroso proceso técnico y al uso de tec-
nologia propia, como el banco de simu-
lacion electronica Jaltest ESB, es posible
reacondicionar mas de 1100 referencias
correspondientes a diferentes sistemas del
vehiculo: motor, frenos, suspension, trans-
misién, anticontaminacion, instrumenta-
cién, entre otros.

El proceso de reparacion ha sido disefiado
para ofrecer la maxima calidad y fiabilidad.
Tras su recepcion, la ECU pasa por una
inspeccién visual y un diagnéstico avan-
zado, que permite identificar con precision
los fallos. A continuacién, se sustituyen los
componentes dafiados por piezas nuevas y
se verifican todas las funcionalidades an-
tes del envio, asegurando un rendimiento
equiparable al de un producto nuevo.

ESB REMAN representa una alternativa ase-
quible frente a la compra de piezas nuevas
y contribuye activamente a la reduccion del
desperdicio electrénico de la mano de dos li-
deres en innovacion. Con ESB REMAN, Co-
jali 'y Knorr-Bremse reafirman su compromi-
so con la evolucién del mantenimiento en el
sector del vehiculo industrial, brindando so-
luciones que prolongan la vida util de los ve-
hiculos y que impulsan un modelo mas eco-
némico, eficiente y respetuoso con el medio
ambiente.
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Bohcat desvela los manipuladores telescopicos
exclusivos de la Edicion limitada negra V-Drive
en laferia Agritechnica 2025 de Hannover

Bobcat presentara por primera vez al publico sus manipuladores telescépicos exclusivos de la Edicion limitada negra
V-DriveV en Agritechnica 2025, que tiene lugar en Hannover (Alemania) del 9 al 15 de noviembre.

Esta noticia se produce después del lanza-
miento de la serie de manipuladores telesco-
picos con transmision continua V-Drive de
Bobcat en abril. Los modelos premium, ba-
sados en la especificacion AGRI 4, contaran
con un exclusivo color exterior negro, fundas
de asientos de tela y cuero con motivos to-
talmente negros con la firma de la edicién y
placas numeradas individualmente en cada
cabina.

Solo se van a producir 50 unidades de esta
Edicién limitada negra y Unicamente para los
manipuladores telescopicos TL38.70HF y
TL43.80HF V-Drive de Bobcat, lo que hace
que cada unidad sea exclusiva, colecciona-
ble y muy codiciada.

Florian Hilbert, director de producto para ma-
nipuladores telescopicos para EMEA de Doo-
san Bobcat, declar6: «Basandonos en el éxi-
to de los manipuladores telescopicos V-Drive
de Bobcat presentados recientemente, las
unidades de edicion limitada negra nos ayu-
daran a aumentar ain mas la notoriedad y
a generar una verdadera expectaciéon». Gra-
cias a sus detalles e imagen de marca exclu-
sivos, esperamos que estas llamativas uni-
dades atraigan una atencion importante en
Agritechnica 2025, y que den a los clientes
la oportunidad de hacerse con una maquina
verdaderamente exclusiva, visualmente dife-
renciada y de altas especificaciones que les
permita lograr mas».
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PRODUCTIVIDAD, CONFORT
Y TRANQUILIDAD

tes, al tiempo que reduce el coste total de
propiedad (TCO) de los equipos a lo largo
de su vida util. Los manipuladores telescopi-
cos Edicion limitada negra V-Drive de Bobcat
se basan en estos fundamentos, y se ofrece
un numero selecto de modelos TL38.70HF y
TL43.80HF como parte de una tirada de pro-
duccién de tan solo 50 unidades.

Los visitantes del stand de Bobcat en Agrite-
chnica 2025 tienen la oportunidad de cono-
cer de primera mano las ultimas innovacio-
nes de la amplia cartera de productos de la
marca. El fabricante exhibe sus manipulado-
res telescopicos, miniexcavadoras, cargado-
ras compactas y cargadoras de orugas mas
recientes, asi como una amplia gama de im-
plementos agricolas y tecnologias de energia
portatil. Durante la feria también se expone
una seleccion de otros productos, servicios y
soluciones de Bobcat disefiados para satisfa-
cer los exigentes requisitos del mercado agri-
cola moderno.

V-DRIVE EN EL PUNTO DE MIRA

En la primavera de 2025, Bobcat lanz6 tres
grandes modelos de manipuladores tele-
scopicos de alto caudal que incorporan su
avanzado sistema de transmision conti-
nua V-Drive: el TL34.65HF, el TL38.70HF y
el TL43.80HF. Cada una de estas unidades
estd disefiada para ofrecer mayor comodi-
dad, productividad y tranquilidad a los clien-

La gama de manipuladores telescopicos
V-Drive de Bobcat es la protagonista de Agri-
technica 2025. El avanzado sistema de trans-
mision continua optimiza los flujos de trabajo
al eliminar la necesidad de cambios de mar-
cha manuales, lo que permite una acelera-
cion fluida hasta 40 km/h sin sacudidas en-
tre las gamas de velocidad.

Ver video
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Las caracteristicas de serie como el limitador
de velocidad méaxima de Bobcat, la funcion
de Parada y arranque y un depésito hidrauli-
co redisefiado de mayor capacidad mejoran
el rendimiento y la fiabilidad. En los nuevos
modelos se ha integrado una amplia gama
de innovaciones inteligentes adicionales para
ofrecer un confort y una eficiencia superio-
res, como la tecnologia de reduccion de rui-
do, el control de crucero y la conduccion
ECO, un sistema inteligente que optimiza las
revoluciones del motor. La excepcional trac-
cion de las maquinas garantiza ademas una
experiencia del operador suave, silenciosa y
con gran capacidad de respuesta.

Al dar a los clientes la flexibilidad de selec-
cionar la configuracion que mejor se adapte
a sus necesidades especificas, los manipula-
dores telescopicos V-Drive de Bobcat ofrecen
una alternativa potente y de alto rendimiento
incluso para las aplicaciones agricolas méas
exigentes.

FUNCIONES INNOVADORAS
DE MACHINE 1Q

Bobcat también ha introducido una funcién
de activacion/desactivacién remota del motor
através de su plataforma telematica Machine
IQ, que ya esté disponible en toda su gama
de manipuladores telescépicos. Esta funcion,
incluida en la suscripcion Premium de Ma-
chine 1Q en Europa, permite a los clientes
arrancar o parar a distancia el motor de su
maquina a través del portal del propietario o
de la aplicacién mavil de Machine 1Q. Con
solo unos clics, los propietarios y operadores
pueden apagar los equipos, lo que contribu-
ye a disuadir los robos y facilita la recupera-
cion rapida de las maquinas.

Desde su lanzamiento en 2019, se han ven-
dido mas de 30.000 unidades conectadas a
Machine 1Q en toda Europa, lo que ha ayuda-
do a aumentar la eficiencia, reforzar la segu-

ridad y maximizar el tiempo de actividad. La
plataforma proporciona a clientes y distribui-
dores acceso casi en tiempo real a datos vita-
les de las maquinas, lo que aumenta la tran-
quilidad y la productividad en toda la region.

Si desea conocer de primera mano los mani-
puladores telescépicos Edicién limitada ne-
gra V-Drive y la tecnologia Machine 1Q de
Bobcat, visite el stand de Bobcat (Stand C8 |
Pabellén 6) en Agritechnica.

Nuevo accesorio de vacio ET Litocran700
de Magni: precision, seguridad y versatilidad
para manipuladores telescopicos

Magni TH amplia su gama de accesorios para manipuladores telescopicos con el nuevo ET Litocran700, un manipulador
telescopico de vacio disenado para garantizar la maxima precision y seguridad en el manejo de losas y paneles.

Gracias a su sistema de ventosas y a su es-
tructura telescopica extensible hasta 3,2 me-
tros, el ET Litocran700 puede levantar cargas
de hasta 700 kg tanto en posiciéon horizon-
tal como vertical, asegurando un agarre esta-

ble y seguro incluso durante las operaciones
mas delicadas.

El accesorio esta equipado con una cabeza 3D
con rotacién continua de 360° y una funcién

de inclinacién de hasta 90°, lo que permite rea-
lizar movimientos precisos en todas las direc-
ciones. El control remoto garantiza una maxi-
ma maniobrabilidad y seguridad, mientras que
la bomba de diafragma de 2,1 m3h (12 V CC)
asegura eficiencia y fiabilidad operativa.

En su configuracién bésica, con 4 ventosas,
puede levantar hasta 360 kg en posicion ver-
tical y 500 kg en posicion horizontal, mien-
tras que con 8 ventosas alcanza una capaci-
dad maxima de 700 kg.

Dispone de una autonomia de funciona-
miento de 8 horas, con un tiempo de recarga
aproximado de 3 a 4 horas. Ademas, el con-
trol remoto incluido permite activar y desacti-
var facilmente la funcién de vacio.

|deal para la manipulacion de vidrio, cerami-
ca o planchas metélicas, el Vacuum ET Lito-
cran700 representa una solucién innovadora
para quienes buscan altas prestaciones, se-
guridad y versatilidad en sus operaciones de
elevacion y colocacion.
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Gintermaq entrega una plataforma de orugas
Almac BIBI 1090 EVO a Alsetrans 2000
en Ontinyent (Valencia)

La empresa CINTERMAQ ha realizado recientemente la entrega de una plataforma de tijera sobre orugas autonivelante
ALMAC modelo BIBI 1090 EVO a su cliente ALSETRANS 2000, en la localidad de Ontinyent (Valencia).

Con esta incorporacion, ALSETRANS 2000
da un paso firme hacia la modernizacién y
diversificacién de su parque de maquinaria,
reforzando su capacidad para ofrecer solu-
ciones de trabajo seguras, eficientes y adap-
tadas a las necesidades diarias de sus pro-
yectos.

La ALMAC BIBI 1090 EVO destaca por su
sistema de autonivelaciéon sobre orugas, que
le permite trabajar en terrenos irregulares
manteniendo la maxima estabilidad y segu-
ridad. El equipo ofrece una altura de trabajo
de hasta 10 metros y una capacidad de car-
ga de 300 kg, lo que la convierte en una solu-
cion versatil y fiable para operaciones en es-
pacios reducidos o de dificil acceso.

Durante la entrega, José Antonio Visiedo
de CINTERMAQ, expres6 su agradecimien-
to por la confianza depositada por el cliente
y subrayé la importancia de seguir apoyan-
do a las empresas en su proceso de moder-
nizacion.

“Queremos agradecer sinceramente a ALSE-
TRANS 2000, y especialmente a Juan Anto-
nio, por confiar en nosotros para seguir im-
pulsando la innovacién en su empresa. Es un
orgullo acompafar a nuestros clientes en su
crecimiento y ver como apuestan por solucio-
nes mas seguras y tecnolégicamente avanza-
das”, destaco José Antonio Visiedo.

Desde CINTERMAQ felicitan a ALSETRANS
2000 por esta nueva adquisicion, reafirman-
do su compromiso de seguir ofreciendo equi-
pos de Ultima generacion y un servicio cerca-
no, profesional y orientado al cliente.
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bauma China 2026 en marcha: Expositores de 30
paises y regiones confirman su participacion

A medida que las cadenas de suministro glo-
bales atraviesan una profunda reestructu-
racion, la industria china de maquinaria de
construccion se encuentra en una encruci-
jada critica entre oportunidades y desafios.
Si bien las tensiones geopoliticas y las fric-
ciones comerciales han afiadido incertidum-
bre a la expansién global, el apoyo de las po-
liticas nacionales, los ciclos de renovacion de
equipos y el avance constante de los mega-
proyectos de infraestructura han inyectado
un nuevo impulso al mercado. En este con-
texto, bauma CHINA 2026 —la Feria Inter-
nacional de Maquinaria de Construccion,
Méaquinas para Materiales de Construccion,
Méaquinas de Mineria y Vehiculos de Cons-
truccion— ha lanzado oficialmente su cam-
pafia de reclutamiento de expositores. Has-
ta ahora, expositores internacionales de 30
paises y regiones han confirmado su parti-
cipacion, lo que subraya el papel del evento
como una plataforma clave para que las em-
presas se expandan por Asia y superen sus
cuellos de botella de crecimiento.

SUPERAR LOS DESAFIOS DE LA
GLOBALIZACION: EL VALOR DE UNA
PLATAFORMA INTERNACIONAL

En 2025, la expansién en el extranjero de la
maquinaria de construccién china entra en
una “zona de aguas profundas”. Las exporta-
ciones tradicionales de productos ya no son
suficientes: los sistemas de servicio localiza-
dos, la cooperacion transfronteriza y las es-
trategias frente a barreras comerciales se
han convertido en factores clave del éxito.

Las principales empresas chinas —como
XCMG, SANY y Zoomlion— han tomado la
delantera estableciendo bases de produc-
cion vy filiales en el Sudeste Asiatico, Europa
y Africa, evolucionando del modelo de “ven-
ta de productos” al de “construccion de eco-
sistemas”.

CHINA

Be part of Asia’s premier trade fair
for the construction industry!

EXHIBITOR APPLICATION OPEMN!

Shanghal, SNIEC
Nowv. 24-27, 2026

== Apply now
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Al mismo tiempo, los mercados emergentes
de Asia se estéan convirtiendo en nuevos mo-
tores de crecimiento. La solida demanda de
infraestructura en el Sudeste Asiatico, Medio
Oriente y América Latina continta impulsan-
do las exportaciones de equipos chinos. bau-
ma CHINA 2026 demuestra su valor estraté-
gico como plataforma regional con influencia
global: ademas de los expositores confirma-
dos de Estados Unidos, Alemania, ltalia y Ja-
pon, se suman nuevos participantes de In-
dia, Turquia y Brasil. Basandose en el éxito
de la edicién anterior —que atrajo a méas de
281.000 visitantes profesionales de 188 pai-
ses y regiones— bauma CHINA sigue siendo
un puente bidireccional indispensable para
la cooperacion internacional.

MEGAPROYECTOS QUE IMPULSAN
LA MODERNIZACION INDUSTRIAL:
“SOLUCIONES CHINAS” EN EL
ESCENARIO GLOBAL

Mientras los mercados internacionales evo-
lucionan, los proyectos nacionales a gran
escala en China estan creando oportunida-
des industriales sin precedentes. Un ejem-
plo destacado es el Proyecto Hidroeléctrico
del Rio Yarlung Tsangpo, lanzado oficial-
mente con una inversién que supera los 1,2
billones de RMB. Este proyecto estd gene-
rando una enorme demanda de maquinaria
de movimiento de tierras, equipos de cons-
truccion especializados y tecnologias verdes
inteligentes.

Mas importante aun, marca un salto tecno-
l6gico significativo. Aplicaciones avanzadas
como los sistemas de hormigonado con dro-
nes inteligentes habilitados por 5G y la per-
foraciéon con grupos de TBM en alta monta-
fia estan configurando un conjunto completo
de “soluciones chinas” para condiciones ex-
tremas de construccioén. Estas innovaciones
pioneras —probadas en los entornos méas

* A success story in figures

330,000 M* of exhibétion space

3,542 suhibiorsirom
A2 owntries and pglons

281,488 rade

184 cowntries and reglong

exigentes— se presentaran al mundo en
bauma CHINA 2026, mostrando la transfor-
macion de China de seguidor tecnolégico a
proveedor global de soluciones.

UN NUEVO CAPITULO EN EL VIAJE
GLOBAL DE CRECIMIENTO DE LA
INDUSTRIA

Durante los ultimos 22 afios, bauma CHI-
NA ha acompafiado e impulsado la evolu-
cién de la industria, desde el “Hecho en
China” hasta el “Fabricado Inteligentemen-
te en China”, sirviendo como un puente vi-
tal entre China y la comunidad global de fa-
bricacién de equipos.

Del 24 al 27 de noviembre de 2026, el Shan-
ghai New International Expo Centre volvera a
recibir a lideres de la industria, innovadores y
compradores de todo el mundo para impul-
sar la proxima ola de crecimiento, innovacion
y cooperacion en el sector de la maquinaria
de construccion.

Visite www.bauma-china.com para asegurar
su stand en bauma CHINA 2026.
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Transgrias, presente en el 25° aniversario
de ASCATRAVI

Transgruas ha tenido el honor de participar en la gala del 25° aniversario de ASCATRAVI (Asociacion de Carroceros y
Transformadores de Vehiculos Industriales y Comerciales), celebrada el pasado 24 de octubre en el emblematico Casino
de Madrid. El evento reuni6 a las principales entidades y profesionales del sector para conmemorar un cuarto de siglo de
compromiso, representacion y evolucion dentro de la industria.

En representacion de Transgruas asistieron
Aurelio Rodriguez, responsable de organiza-
cion interna, y Jorge Yagle, responsable de
legalizaciones, quienes participaron en la ce-
lebracion como miembros activos de la aso-
ciacién y como patrocinadores plata. Con
esta colaboracién, Transgruas reafirma su
compromiso con el sector carrocero y trans-
formador y su apuesta por el trabajo conjun-
toy la colaboracion institucional que caracte-
rizan la labor de ASCATRAVI.

La gala, desarrollada en un entorno histori-
co y distinguido, sirvi6 para reconocer la tra-
yectoria ejemplar de ASCATRAVI a lo largo de
estos 25 afios. La asociacion ha demostra-
do una gran capacidad de adaptacién a los
cambios tecnolégicos, normativos y econd-
micos del sector, manteniendo siempre una
representacion sélida y eficaz de los intere-
ses de carroceros y transformadores de toda
Espafia.

Desde Transgruas, la empresa expresa su
mas sincero agradecimiento por el reconoci-
miento recibido durante esta jornada conme-
morativa.

“Para nosotros, formar parte de ASCATRA- =] - N e

VI es mucho més que una pertenencia insti- ACHE _ : i _SALFINGER) o ';"'Tt" w
tucional: significa compartir valores, conoci- ; s A { L LUl=GH
miento y experiencias con otros profesionales
comprometidos con la excelencia y la innova-
cion”, destacan desde la compafifa.

TaitoN MR

Asimismo, Transgruas felicita a ASCATRAVI
por estos 25 afios de trabajo, dedicacion y li-
derazgo, consoliddndose como un referente
esencial para el desarrollo del sector gracias
a su labor de asesoramiento técnico y juridi-
o, su representacién ante organismos oficia-
les y su impulso constante a la innovacién y
la mejora continua.

R IR
T
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del mercado con un aumento del 70%
en pedidos en el tercer trimestre de 2029

A pesar del contexto econémico global y las tensiones comerciales, el grupo francés refuerza su posicion y mantiene la

solidez de su cartera de pedidos.

Manitou Group, uno de los referentes mun-
diales en equipos de manipulacion, eleva-
cion y movimiento de tierra, ha presentado
sus resultados correspondientes al tercer tri-
mestre de 2025, destacando un incremento
del 70% en los pedidos de equipos y una fac-
turacion trimestral de 568 millones de euros,
lo que supone una leve caida del 4% respec-
to al mismo periodo de 2024.

El grupo mantiene una tendencia positiva en
Europa, mientras que la actividad en Améri-
ca del Norte se ha visto afectada por la subi-
da de aranceles y un entorno econémico mas
débil. Pese a ello, Manitou refuerza su cuo-
ta de mercado, demostrando la solidez de su
estrategia y la resiliencia de sus divisiones.

RESULTADOS CONSOLIDADOS

Durante los nueve primeros meses de 2025,
Manitou registré ingresos totales de 1.842
millones de euros, un 8% menos que en
2024 (-7% a tipo de cambio constante).

El beneficio operativo recurrente se estima
en torno al 5,3% de los ingresos, y la com-
pafiia prevé un ligero descenso anual del 4%
respecto al ejercicio anterior.

El volumen de pedidos alcanzé los 429 mi-
llones de euros en el trimestre, frente a los
252 millones del mismo periodo de 2024, re-
flejando una notable recuperacion de la de-
manda, especialmente en Europa. A cierre
del trimestre, la cartera de pedidos se situa-
ba en 1.009 millones de euros, equivalente a
unos seis meses de actividad, lo que refuerza
la visibilidad y estabilidad del grupo.

DECLARACIONES DE MICHEL
DENIS, PRESIDENTE Y CEO DE
MANITOU GROUP

“La actividad de los primeros nueve meses
del aflo muestra una caida del 7,9% respecto
a 2024, aunque menor que la del mercado,
lo que confirma el aumento de nuestra cuota
de mercado”, destacd Michel Denis.

“El endurecimiento de las relaciones comer-
ciales entre Estados Unidos y la Unién Euro-
pea, con el incremento de los aranceles, ha
ralentizado la actividad en el tercer trimes-
tre, especialmente en Norteamérica, afecta-
da ademas por un entorno econémico mas
débil y efectos de tipo de cambio desfavo-
rables.”

“Pese a este contexto, los pedidos del tri-
mestre son superiores a los del afio anterior.
El impulso en Europa sigue siendo positivo,
aunque mas moderado en América del Nor-
te. Nuestra cartera de pedidos, equivalente a
seis meses de actividad, demuestra la solidez
de los fundamentos del grupo.”

“Estamos aplicando diversas medidas para
mitigar el impacto de los aranceles, pero pre-
vemos que estas tengan efecto sobre la ac-
tividad antes de final de afio. Ajustamos asi
nuestras previsiones, con un descenso pre-
visto del 4% en los ingresos anuales y un
margen operativo recurrente del 5,3%.”

“Seguimos plenamente comprometidos con
la transformacién del grupo mediante la hoja
de ruta estratégica ‘LIFT 2026-2030", que
consolidara nuestro crecimiento apoyando-
nos en la innovacion, la complementariedad
de nuestras gamas y el compromiso de nues-
tros equipos en todo el mundo.”

EVOLUCION POR DIVISIONES

La Division Product, centrada en el disefio y
fabricacion de equipos, registré unos ingresos
trimestrales de 465 millones de euros, un 5%
menos que en 2024 y un 10% menos en el
acumulado anual. Esta bajada se explica por
la prudencia del mercado y el impacto directo
del aumento de aranceles en Estados Unidos.

Por su parte, la Divisién Services & Solutions
(S&S) mostré una mayor estabilidad, con in-

gresos de 102 millones de euros en el tri-
mestre (-2%) y un crecimiento acumulado
del 2% en los nueve primeros meses. Este
resultado confirma la resiliencia del negocio
posventa, impulsado por la venta de recam-
bios, accesorios, servicios técnicos y maqui-
naria usada.

DESEMPENO POR REGIONES

Europa se mantiene como el mercado mas
estable, con un leve crecimiento en el norte
(+2%) y estabilidad en el sur.

América del Norte y del Sur, en cambio, su-
fre un fuerte retroceso del 23% en el trimes-
tre por los aranceles y la menor demanda.

La region APAM continta creciendo (+8%),
consolidandose como una zona clave en la
expansion del grupo.

PERSPECTIVAS

A pesar de un entorno global complejo, Ma-
nitou Group mantiene su solidez financiera y
su capacidad de adaptacion. El crecimiento
del 70% en pedidos evidencia la confianza
del mercado en sus soluciones y la fortaleza
de su red comercial y de servicio.

El grupo reafirma su compromiso con la in-
novacién tecnolégica, la sostenibilidad y la
excelencia operativa, pilares fundamentales
de su estrategia LIFT 2026-2030, que mar-
ca el rumbo de su desarrollo a largo plazo.

Region Q3 2024 Q3 2025 Variacion 9 meses 9 meses Variacion
(€m) (€m) 2024 (€m) 2025 (€m)

Europa del Sur 207 206 0% 704 650 -8 %
Europa del Norte 186 189 2 % 701 620 -12 %
Américas 142 109 -23 % 410 381 -7 %
APAM (Asia-Pacifico,

Africa y Oriente Medio) 5 63 8 % 185 191 3%
Total Grupo 593 568 -4 % 2.000 1.842 -8 %
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La Tadano CC 38.690-1 se instala por primera vez
en una mina de cobre peruana

El equipo de servicio de Tadano entrena a los clientes durante el estreno supervisado del modelo a 2.700 metros de

altitud.

Calor abrasador durante el dia y frio helado por la noche: esas fue-
ron las duras condiciones climaticas que esperaban a un equipo de
cuatro técnicos de Tadano y a una grua CC 38.650-1 de celosia sobre
orugas en la mina de cobre Cerro Verde, en Peru. El plan era que la
nueva grua del proveedor de servicios de izado peruano San Loren-
zo montara una seccion de 247 toneladas de una cinta transportado-
ra destinada a mover grava y rocas desde el fondo de la mina hacia la
superficie. El equipo de Tadano se encargd del montaje, la puesta en
marcha y la entrega de la gria, ademas de formar al equipo de San
Lorenzo en el manejo de su nueva CC 38.650-1.

“La razén por la que elegimos la extremadamente versatil CC 38.650-
1 para este exigente trabajo fue porque es una maquina increible-
mente potente y robusta, capaz de soportar las condiciones extremas
que se dan en este tipo de minas dia tras dia. Esas condiciones impli-
can un gran desgaste, por lo que fue una buena noticia que la oficina
peruana del TUOV confirmara su aprobacion para el uso ilimitado de
la Tadano CC 38.650-1 en todas las minas de Sudamérica. Ademas,
el disefio de la grua esté optimizado de forma inteligente y sisteméati-
ca para el transporte, lo que facilité bastante su traslado hasta un em-
plazamiento normalmente de dificil acceso”, explica Sénke Eichhorn,
instructor de formacién técnica de Tadano, que viaj6 desde Zweibr(ic-
ken (Alemania) para el trabajo.

Su misién, junto con sus compafieros Domagoj Bozic, Jair Solis y
Leandro Henrique Ribeiro Oliveira, consistia en asegurar que la gria
quedara completamente instalada en la mina con una configuracion
SSL_1, incluyendo una pluma principal de 84 metros, sistema Va-
rio-SL, gancho tipo “ramshorn”, 225 toneladas de contrapeso y otras
245 toneladas de contrapeso Superlift, todo ello en un plazo de seis
semanas.

“Sabemos que el montaje de la CC 38.650-1 suele requerir solo unos
pocos dias. Sin embargo, aprovechamos este proyecto como una
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oportunidad para montar la grda junto con el personal del cliente —
era la primera vez que lo hacian— y ofrecer formacién al equipo de
San Lorenzo durante todo el proceso”, explica Eichhorn, justificando
asi el plazo mas largo de lo habitual.

REVISION MEDICA Y SESION DE SEGURIDAD

Antes de que todo esto pudiera comenzar, la gria tuvo que enviar-
se desde Alemania hasta Pert. Una vez llegada al Puerto del Callao
(Lima), fue trasladada a las instalaciones de San Lorenzo en Arequi-
pa, y desde alli emprendié su Ultimo tramo en 28 camiones hasta la
mina Cerro Verde, situada a 2.700 metros de altitud.

A diferencia de la grua, el equipo de Tadano tuvo primero una esca-
la obligatoria en el hospital operado por la mina. “Tuvimos que some-
ternos a un examen médico para asegurarnos de que estabamos en
condiciones de salud y forma fisica adecuadas para el trabajo exigen-
te que nos esperaba en ese entorno tan extremo”, relata Eichhorn.

Una vez superado el control, el equipo recibié una formaciéon sobre
normas de trabajo, salud y seguridad en el centro de entrenamiento
de Cerro Verde. “El trabajo alli no esté exento de riesgos, asi que las
normas eran bastante estrictas”, comenta el técnico, quien describe
el lugar como extremadamente ruidoso, polvoriento y hostil, un autén-
tico reto tanto para las personas como para la maquinaria.

MONTAJE SIN CONTRATIEMPOS

A pesar del entorno adverso, el equipo consiguié montar la gria por
primera vez dentro del plazo previsto, al tiempo que ofrecia toda la for-
macion planificada, lo que permitié iniciar el ensamblaje de la cinta
transportadora segun lo programado.

Una Tadano AC 5.220-1 se utiliz6 como grua auxiliar para asistir en
el montaje de la CC 38.650-1. Lleg6 a la mina por sus propios medios
y fue capaz de soportar las duras condiciones del lugar con la misma
eficacia que la grua sobre orugas.
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Una vez completamente montada, la CC
38.650-1 colocod la primera seccién de 80
metros de largo y 247 toneladas de la cinta
sobre dos soportes previamente erigidos. El
proceso se repetira varias veces hasta com-
pletar la cinta transportadora, que tendra una
longitud total de 900 metros y llegara hasta el
fondo de la mina.

ELOGIOS AL EQUIPO TADANO

Aunque el equipo de Tadano ya regresé a casa
hace alguin tiempo, la CC 38.650-1 permane-
cerd en la mina durante otros cinco afios.

“Tenemos mas que suficiente trabajo para
ella”, asegura Victor Condori, director de

servicio de San Lorenzo, quien dedica pala-
bras de elogio al equipo de instructores de
Tadano:

“Estamos enormemente agradecidos a
Sonke y a sus colegas por habernos ayuda-
do a montar por primera vez la CC 38.650-
1 pese a las duras condiciones de nuestra
mina. Trabajamos juntos con total fluidez y,
siendo sincero, la formacién que nos ofre-
cieron fue simplemente perfecta”, afirma en
nombre de todo el equipo de San Lorenzo.

mateco acelera su expansion en Galicia
con una nueva delegacion en Ourense

mateco, una empresa referente en el alquiler de plataformas elevadoras, carretillas y maquinaria de construccion, contintia
su expansion en el noroeste peninsular con la apertura de una nueva delegacion en la provincia de Ourense. Con esta, ya
son cuatro las sedes operativas en Galicia, una comunidad clave dentro del plan de crecimiento sostenido de la compaiiia.

La nueva instalacion, situada en el Parque
Industrial de O Pereiro de Aguiar -a escasos
kilometros del centro neuralgico empresarial
de San Cibrao das Vifias-, destaca por su am-
plitud, accesibilidad y su reciente construc-
cion. El edificio, de 2.000 m?, incluye una
nave-taller totalmente equipada y oficinas
modernas distribuidas estratégicamente. La
campa exterior, dispuesta en forma de C, ro-
dea la instalacion y facilita la operativa diaria
de entrada y salida de equipos.

Esta localizacion estratégica permite a mate-
co diferenciarse dentro del mercado gallego. La
ubicacion en el P.l. de O Pereiro de Aguiar sitta
a la compafiia en un entorno con buena proyec-
cion de crecimiento y acceso a nuevos clientes,
ampliando el radio de cobertura en la provincia.

Ourense ya cuenta con una base consolidada
de clientes que requerian una mayor cercania

logistica, técnica y comercial. Con esta apertu-
ra, mateco responde a esa necesidad con un
equipo especializado que conoce de primera
mano las caracteristicas del tejido empresarial
orensano y sus exigencias en cuanto a dispo-
nibilidad, agilidad y asesoramiento.

Ademas, al igual que en el resto de Gali-
cia, la delegacion de Ourense no solo ofre-
cera maquinaria de elevacion, sino también
equipos de generalismo dirigidos al sector
de la construccion: miniexcavadoras, mini-
cargadoras, dumpers, generadores, marti-
llos perforadores, bombas sumergibles, ele-
vadores de vacio, y tools entre otros. Una
gama completa pensada para responder a
la alta actividad constructiva que vive ac-
tualmente la region.

Tatiana Dominguez, directora territorial de la
zona noroeste, valora especialmente la aper-

tura: “Me hace mucha ilusion abrir esta de-
legacion en la provincia que me vio nacer.
Ourense tiene algo especial: es una red de
empresas muy unida, donde todo el mundo
se conoce y se trabaja de forma cercana. Jus-
tamente por eso queriamos estar aqui. No solo
para ofrecer el mejor servicio técnico y comer-
cial, sino para hacerlo desde dentro, con gen-
te de la zona, acompafiando de verdad a las
empresas orensanas en sus proyectos.”

Con esta nueva sede, mateco da un paso
mas en su compromiso con el desarrollo in-
dustrial y econémico de Galicia, reforzan-
do una red que ya alcanza las 30 delegacio-
nes en todo el pais y colabora con méas de
20.000 clientes. Un crecimiento que se apo-
ya no solo en una flota moderna y eficiente,
sino también en un modelo de servicio basa-
do en la cercania, la profesionalidad y el co-
nocimiento técnico del entorno.
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GAM renueva su compromiso
con el Real Oviedo hasta 2026

Una alianza que une industria, territorio y sentimiento carbayén.

El vinculo entre GAM y el Real Oviedo se for-
talece. La compafia asturiana, con méas de
dos décadas de experiencia en el sector in-
dustrial y especializada en alquiler, venta y
mantenimiento de magquinaria, ha renova-
do su acuerdo de patrocinio con el club azul
hasta junio de 2026.

La firma del acuerdo tuvo lugar en el estadio
Carlos Tartiere, con la participacion de Pedro
Luis Fernandez, CEO de GAM, y Estela Cai-
coya, en representacion del Real Oviedo. El
acto simbolizé algo méas que una renovacion
contractual: fue la confirmacion de una rela-

cién que combina orgullo local, valores com-
partidos y compromiso con Asturias.

COMPROMISO CON EL DEPORTE
Y CON LA TIERRA

GAM reafirma asi su apuesta por el deporte
como motor de unién social y proyeccion del
talento asturiano. La empresa mantiene una
implicacion activa con su entorno, impulsan-
do iniciativas que promueven el desarrollo
sostenible y la identidad regional. Su colabo-
racion con el Real Oviedo no solo refuerza su
imagen corporativa, sino que representa una
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forma de devolver a la sociedad parte de lo
que el territorio le ha dado.

“En GAM llevamos el escudo del Real Ovie-
do con orgullo”, ha manifestado en diversas
ocasiones Pedro Luis Fernandez, un oviedis-
ta convencido que comparte los valores de
esfuerzo, superacién y pertenencia que ca-
racterizan al club. Su vinculacién con el equi-
po trasciende lo empresarial y se convierte
en un compromiso emocional y personal con
la historia y la aficion carbayona.

UN REFERENTE INDUSTRIAL
CON VISION SOSTENIBLE

Desde su fundacién, GAM ha evolucionado
hasta convertirse en un proveedor integral de
servicios industriales, abarcando desde ma-
quinaria y mantenimiento técnico hasta so-
luciones modulares, energéticas y de for-
maciéon. Su amplio catadlogo de servicios y
enfoque sostenible la posicionan como una
compafiia referente a nivel nacional e inter-
nacional.

Con operaciones en multiples sectores y una
estrategia enfocada en la eficiencia y la inno-
vacién, GAM continlia consolidando su lide-
razgo gracias a una filosofia basada en la cer-
canfa al cliente y la mejora continua.

UN PATROCINIO CON SIGNIFICADO

Desde el Real Oviedo, la entidad quiso agra-
decer a GAM su confianza y respaldo conti-
nuado. Este acuerdo no solo refuerza la re-
lacién entre ambas instituciones, sino que
también se traduce en una alianza estratégi-
ca que impulsa los objetivos deportivos y so-
ciales del club.

El compromiso de GAM se suma al esfuerzo
colectivo de quienes, desde diferentes &mbi-
tos, trabajan por engrandecer al Real Oviedo
y proyectar los valores de Asturias mas alla
de sus fronteras.

Una renovacion que va mas alla del patroci-
nio: es la union de dos historias que compar-
ten raices, orgullo y vision de futuro.
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Transgruas estara presente en
1a Feria Internacional de Recuperacion
V el Reciclado (SRR) 2026

Transgruas ha confirmado su participacion en la préxima edicion de la Feria Internacional de Recuperacion y el Reciclado
(SRR), que se celebrara del 9 al 11 de junio de 2026 en IFEMA Madrid. El evento, considerado una de las citas mas
relevantes del sector del reciclaje y la gestion de residuos en Espaiia, reunira a los principales profesionales, empresas y
entidades comprometidas con la innovacién y la sostenibilidad en la economia circular.

Durante los tres dias de feria, Transgruas pre-
sentara sus equipos de reciclaje méas avanza-
dos, junto con las ultimas soluciones tecno-
l6gicas destinadas a mejorar la eficiencia y
productividad de los procesos de recupera-
cion de materiales.

La compafiia reafirma con esta participacion
su compromiso con la sostenibilidad ambien-
tal y su apoyo al desarrollo de tecnologias
que promuevan un modelo de negocio mas
responsable y respetuoso con el entorno.

Los visitantes podran encontrar a Transgrias
en el Pabellon 7, stand 7CO3A, donde el
equipo técnico y comercial ofrecera asesora-
miento personalizado, demostraciones en di-
recto y una vision detallada de las ventajas
que ofrecen los distintos equipos expuestos.

“Nuestra presencia en SRR 2026 es una
oportunidad para compartir con el sector
nuestra experiencia y seguir impulsando so-
luciones que contribuyan al avance del reci-
claje industrial y la gestion eficiente de los re-
cursos”, destacan desde Transgruas.

La Feria Internacional de Recuperacion y
el Reciclado (SRR) se consolida afio tras
afio como un punto de encuentro estraté-
gico para el intercambio de conocimientos,
la creacion de sinergias y la presentacion
de innovaciones que marcaran el futuro del
sector.

Transgruas invita a todos los profesionales in-
teresados en el reciclaje y la economia cir-
cular a visitar su stand y conocer de primera
mano las novedades que presentara duran-
te SRR 2026.
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El sector de la construccion en Espaiia mantiene
Su ritmo de crecimiento moderado y sostenible

Informe Apliga 2025-2026: estabilizacion, digitalizacion y sostenibilidad como ejes del nuevo ciclo.

El Informe de Evolucion del Mercado de la
Construccion 2025-2026, elaborado por
Apliga, ofrece una vision clara de cémo el
sector ha pasado de una fase de contrac-
cion a otra de crecimiento contenido pero fir-
me. Tras los aflos marcados por el encareci-
miento de costes y las tensiones financieras,
el mercado europeo muestra signos de esta-
bilizacién, con Espafia destacando como uno
de los paises maés resistentes y dinamicos del
continente.

El documento analiza la evolucién de los seg-
mentos residencial, no residencial, rehabili-
tacion, materias primas y coyuntura econé-
mica, ademas de incorporar un barémetro
con las perspectivas empresariales para los
proximos afios. En conjunto, el estudio reve-
la que la construccién espafiola afronta un
nuevo ciclo caracterizado por la recupera-
cién gradual, el impulso tecnolégico, la efi-
ciencia energética y la profesionalizacion del
sector, en un entorno donde la sostenibilidad
y la gestién de talento se consolidan como
factores estratégicos.

Durante los nueve primeros meses de
2025, el mercado europeo de la construc-
cion muestra una leve recuperacion tras dos
afios de contracciéon (2023-2024), aunque
el crecimiento es desigual entre paises. La
prevision general para Europa apunta a un
incremento cercano al 2 % en 2025, impul-
sado principalmente por la inversién publica,
mientras la edificacion residencial sigue limi-
tada por los altos costes financieros. Espafia
destaca como uno de los mercados mas re-
silientes del continente, con un crecimiento
estimado del 2,2 %, sostenido por la vivienda
nueva y la rehabilitacion.

1. SECTOR RESIDENCIAL

La vivienda nueva continlia siendo el motor
del sector. Los visados de obra nueva alcan-
zaran 140.000 unidades en 2025y se prevé
que lleguen a 150.000 en 2026, lo que supo-
ne una tendencia al alza estable. La deman-
da estructural sigue siendo fuerte, impulsa-
da por la creacion neta de hogares, aunque
la escasez de mano de obra cualificada y la
incertidumbre regulatoria derivada de la Ley
de Vivienda ralentizan el desarrollo de nue-
VOS proyectos.

La construccién industrializada apenas re-
presenta un 3-5 % del total, muy por deba-
jo de las necesidades reales del mercado. La
financiacién mas cara y la falta de profesio-
nales impiden que el sector alcance su po-
tencial, aunque la demanda de vivienda nue-
va sigue por encima del equilibrio estructural
(175.000 unidades anuales).
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2. SECTOR NO RESIDENCIAL

El segmento no residencial iniciard una re-

cuperacion significativa en 2026, con un au-

mento previsto del 10-15 % en la produccion.

El repunte se concentra en tres subsectores:

e Logistica y retail: vuelven a niveles de ac-
tividad similares a 2023, impulsados por
el auge del e-commerce y la demanda de
centros de datos.

¢ Hoteles: se mantienen en expansion, es-
pecialmente en el segmento de lujo, con
prevision de superar los niveles récord de
2024 gracias al turismo nacional e inter-
nacional.

¢ Oficinas: siguen siendo el punto débil del
sector, afectadas por la incertidumbre eco-
némica y los cambios en los modelos de
trabajo.

3. REHABILITACION Y REFORMA

La rehabilitacién mantiene una evolucion es-
table, sin alcanzar las expectativas genera-
das por los fondos europeos. En 2025 se vi-
saron unos 18.600 edificios, una cifra similar
a la de 2024, y se espera un crecimiento del
3 % para 2026.

La eficiencia energética sigue siendo el prin-
cipal motor de este segmento, con fuerte pre-
sencia de sistemas SATE, carpinterias de al-
tas prestaciones y vidrios de control solar. Sin
embargo, la energfa solar para autoconsumo
sufre un retroceso por exceso de oferta y cai-
da de precios.

A pesar de la estabilidad, la ejecucién sigue
siendo insuficiente para cumplir los objetivos
del Plan Nacional Integrado de Energia y Cli-
ma (PNIEC).

4. COSTE DE LAS MATERIAS PRIMAS
Durante 2025, las materias primas mostraron
repuntes moderados en sus precios, aunque
la tension es menor que en afios anteriores.

¢ Energia: el MWh mantiene volatilidad, pero
las previsiones apuntan a una bajada pro-
gresiva a partir de 2026, lo que aliviara los
costes industriales.

e Metales: el cobre y el aluminio conservan
precios altos debido a la demanda estruc-
tural asociada a la electrificacion.

e Acero y madera: se acercan a niveles

pre-pandemia tras el ajuste de 2024.
En conjunto, el sector empieza a operar en
un contexto de mayor estabilidad, aunque
la volatilidad energética sigue siendo un
factor de riesgo.

5. COYUNTURA GENERAL

Espafia avanza hacia un crecimiento soste-
nido del 3-4 % en 2025, superando a la ma-
yoria de paises europeos. Se prevé un creci-
miento medio del +3 % anual hasta 2033,
con bases firmes pero sin expectativas de ex-
pansion acelerada.

El sector se mantiene apoyado en la obra re-
sidencial y de rehabilitacién, mientras la obra
civil se modera tras el pico de inversién de los
fondos europeos.

La bajada de tipos de interés por parte del
BCE mejora las condiciones de financiacion
y dinamiza la inversion. La tasa de paro del
sector continlia descendiendo y la confianza
del consumidor repunta ligeramente.

El mercado del alquiler sigue fuerte, con renta-
bilidades brutas del 6-7 %, lo que refuerza la
demanda de vivienda y la promocién privada.

[ndicas do produccién o procios constantes (base 2021=100)

Mercado Europeo

Mercado Espaiiol
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6. FACTORES INFLUYENTES

Tres elementos definiran la evolucién a corto y medio plazo:

e Avances tecnoldgicos: digitalizacion, analitica de datos, roboética e
IA aplicadas a la gestion de proyectos y optimizacién de procesos.

e Sostenibilidad y taxonomia verde: la normativa europea condicio-
na la financiacion de proyectos segln criterios ESG, impulsando
materiales reciclados y procesos de baja huella de carbono.

e Marco regulatorio: la Ley de Vivienda sigue generando debate, es-
pecialmente por sus efectos sobre la oferta de alquiler y las obliga-

ciones de los grandes tenedores.

7. BAROMETRO DE
LA CONSTRUCCION 2025

El 76 % de las empresas prevé aumentar ingresos y 52 % ampliar plan-

tilla en 2025-2026.

Los principales motores de crecimiento son la rehabilitacion (76 %) y
la vivienda (71 %), mientras que la falta de mano de obra cualificada
(79 %) sigue siendo el principal freno estructural.

Las empresas reclaman mayor agilidad administrativa, liberacion de
suelo residencial e incentivos fiscales para dinamizar la inversion.
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Haulotte registra unas ventas de 121 millones
de euros en el tercer trimestre de 2025,
un descenso del 14% interanual

El mercado global de plataformas aéreas sigue a la baja, afectado por la incertidumbre econémica y geopolitica.

ACTIVIDAD DEL TERCER

TRIMESTRE DE 2025

Durante el tercer trimestre de 2025, el mer-
cado mundial de plataformas elevadoras
mantuvo la tendencia descendente observa-
da en los ultimos doce meses, debilitado por
un entorno econémico y geopolitico incierto
(conflictos, aranceles, etc.).

En este contexto, Haulotte alcanzé una fac-
turacion de 121 millones de euros, frente a
los 145 millones del mismo periodo del afio
anterior, lo que supone una caida del 14%.

A finales de septiembre de 2025, las ventas

consolidadas del Grupo ascendian a 384 mi-
llones de euros, frente a 509 millones el afio
pasado, una reduccién del 23%.

En linea con lo observado durante el primer se-
mestre, las ventas en Europa se mantuvieron re-
sistentes, permitiendo limitar la caida global al

Ingresos por linea de negocio
(millones de € - excl. IAS 29)
Venta de equipos

Alquiler

Servicios

TOTAL

2025 2024 Var %
314 437 -28 %
15 16 -7 %
55 55 0%
384 509 -24 %

(Las variaciones presentadas se expresan a tipo de cambio constante, sin aplicar IAS 29 por

hiperinflacién en Argentina y Turquifa.)

-3% gracias a mayores volimenes de entrega.

En la region Asia-Pacifico, la actividad conti-
nua siendo débil en la mayoria de los merca-
dos. Aungue los ingresos mejoraron respecto
a los dos primeros trimestres, el acumulado del
afio se mantiene un 22% por debajo de 2024.

En Norteamérica, los operadores de alqui-
ler siguen adoptando una actitud de espera
ante la incertidumbre del entorno, lo que ha
provocado una caida del 47% en la actividad
desde el inicio del gjercicio.

De manera similar, Latinoamérica no mues-
tra signos de recuperacion, con una disminu-
cién acumulada del 37% en las ventas.

A finales de septiembre de 2025, las ventas
de equipos y la actividad de alquiler habfan
disminuido en -27% y -4%, respectivamente,
mientras que la actividad de servicios registro
un crecimiento del 1%.

PERSPECTIVAS 2025

Ante la limitada visibilidad comercial para la
segunda mitad de 2025 y el hecho de que
muchos alquiladores ya centran su atencion
en 2026, el Grupo no espera una mejora sig-
nificativa en su resultado operativo corriente
durante la segunda parte del afio.
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JCB celebra 80 anos de innovacion y reconoce
a sus 19.000 empleados en todo el mundo

JCB conmemora este mes su 80° aniversario, consolidandose como una de las compaiiias mas emblematicas de la
industria de la maquinaria de construccion y agricola a nivel mundial. Fundada el 23 de octubre de 1945 por Joseph
Cyril Bamford CBE en un pequefio garaje de Uttoxeter (Staffordshire), la empresa ha recorrido un extraordinario camino

de crecimiento, innovacion y expansion internacional.

80 ANOS DE HISTORIA Y RECONOCIMIENTO GLOBAL

Para celebrar este importante hito, JCB ha anunciado un dia libre adi-
cional para sus mas de 19.000 empleados en todo el mundo, como
muestra de agradecimiento por su esfuerzo y compromiso. El viernes
24 de octubre, trabajadores de 22 plantas internacionales disfrutaran
de un dia festivo, incluidos méas de 8.000 empleados del Reino Uni-
do, que podran celebrar con un fin de semana largo.

“JCB no estaria donde esta si no fuera por el esfuerzo de nuestros
empleados en todo el mundo, y este dia festivo adicional es una pe-
quefia muestra del agradecimiento de mi familia al celebrar nuestro
80° aniversario”, destac6 Lord Anthony Bamford, presidente de JCB.

INNOVACION CONTINUA

Desde su primer remolque fabricado con chatarra de guerra hasta sus
actuales desarrollos en tecnologia de hidrégeno, JCB ha marcado la
evolucién del sector con innovaciones que cambiaron la historia de la
maquinaria: la retroexcavadora JCB Mk1 (1953), el manipulador tele-
scopico Loadall (1977), el tractor Fastrac (1990) y la miniexcavadora
eléctrica 19C-1E (2018), entre otros hitos.

=

1945 - El primer producto del Sr. JCB: un remolque basculante fabricado con
chatarra de guerra

216 MOVICARGA

1977 - El lanzamiento del manipulador telescépico 520 revolucioné la colocacion
y el manejo de cargas

En 2025, JCB ha alcanzado un logro histérico al obtener la primera
homologacion completa de la Union Europea para su motor de hidro-
geno destinado a maquinaria movil fuera de carretera, aprobado para
su uso en los 27 Estados miembros y territorios asociados. El Gobier-
no britanico también ha autorizado su circulacién en vias publicas.

COMPROMISO SOCIAL E INDUSTRIAL

Bajo el liderazgo de Lord Bamford, JCB ha expandido su presencia in-
dustrial con fabricas en el Reino Unido, India, Estados Unidos, Brasil
y China, y mantiene un firme compromiso con la formacién y la comu-
nidad a través de la JCB Academy, la Lady Bamford Charitable Trust
y su histérica colaboracién con la NSPCC.

El 80° aniversario coincide con la produccién del motor nimero un
millén, la retroexcavadora nimero un millén y el 80° cumpleafios de
Lord Bamford, consolidando la trayectoria de una empresa familiar
que ha sabido combinar innovacion, ingenierfa britanica y un profun-
do respeto por las personas.
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1991 - Se lanz6 la 4CX Sitemaster

2018 - Se lanza la nueva excavadora de la serie X tras una inversiéon de 110
millones de libras.

2025 - Se hace historia cuando el Gobierno modifica la ley para permitir que
las excavadoras de hidrégeno circulen por las carreteras del Reino Unido. En la
imagen, una retroexcavadora de hidrégeno cruza el puente de Westminster frente
al Parlamento como parte de la celebracion.

“Nuestros clientes estan esperando con entusiasmo que la tecnologia
de hidrégeno transforme sus obras. No tendran que esperar mucho
mas”, concluyé Lord Bamford.

Con ocho décadas de historia, JCB celebra su legado mirando hacia
el futuro, reafirmando su compromiso con la innovacién, la sostenibi-
lidad y el progreso industrial global.

2025 - Lord Bamford con la retroexcavadora niimero un millén de JCB

Con la apertura de su nueva delegacion en Huelva, mateco
refuerza su presencia en el sur de Espana y garantiza a las
empresas de la region un servicio mas agil, cercano y con
una de las respuestas mas rapidas del sector.

La empresa internacional de soluciones de alquiler de maquinaria
mateco continla su expansion en el mercado espafiol con la apertura
de una nueva delegacién en San Juan del Puerto (Huelva). Este pro-
yecto forma parte del plan de crecimiento sostenido de la compafiia,
que busca reforzar su presencia en el sur de la peninsula ibérica y
acercar su servicio a los clientes de Andalucia y alrededores.

LLa nueva instalacion, situada en Poligono Dominicano 71B (San Juan
del Puerto, Huelva), cuenta con una nave industrial de aproximada-
mente 1.000 m2y se ubica en una parcela de mas de 2.800 m?, desti-
nada a almacén, taller y campa exterior para el parque de maquinaria.

La apertura de esta delegacion responde a la estrategia de mateco de
mejorar su cobertura geografica y garantizar un servicio de atencién
mas agil y proximo a los clientes del sur. La provincia de Huelva, con
un tejido econémico basado en sectores como la industria quimica,
la metalurgia, la logistica y la agricultura, requiere soluciones de ele-
vacién y maquinaria especializada que contribuyan a mejorar su pro-
ductividad y competitividad.

Carlos Herrera, director territorial de mateco, afirma: “Con la apertu-
ra de nuestra nueva delegacion en Huelva, continuamos firmes en
nuestro compromiso de expansion y consolidacion en Andalucia. Tras
el éxito de nuestra implantacion en Cérdoba en 2024, consideramos
que Huelva representa una oportunidad estratégica por su tejido in-
dustrial, sus pymes y por su alto potencial de crecimiento, sin olvi-
dar los importantes proyectos previstos en la provincia en los proxi-
mos afios. Apostamos por un servicio profesional a nuestros clientes
ofreciendo un amplio parque de maquinaria nuevo con el mejor ser-
vicio técnico.”

Con esta nueva ubicacién, mateco acerca a las empresas de la region
su parque de equipos de las mejores marcas y un servicio técnico
altamente cualificado, optimizando los tiempos de respuesta y ofre-
ciendo un soporte integral que combina asesoramiento técnico-co-
mercial, mantenimiento preventivo y correctivo, y un servicio posven-
ta de primer nivel.

La delegacion de Huelva se suma a la red nacional de mateco, que
ya cuenta con més de 30 delegaciones y da servicio a mas de 20.000
clientes en toda Espafia. Con ello, la compafifa avanza en su objeti-
vo de estar alli donde las empresas lo necesitan, poniendo a su dis-
posicién equipos modernos, seguros, eficientes y ofreciendo una de
las respuestas mas rapidas del sector, minimizando paradas y asegu-
rando que los clientes puedan retomar su actividad en el menor tiem-
po posible.

Con esta apertura, mateco reafirma su compromiso con el desarrollo
econémico e industrial del sur de Espafia, aportando soluciones de
elevacion que contribuyen a la competitividad de los principales polos
productivos de la region.
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Palfinger registra solida evolucion financieray
apunta a cerrar 2025 con mas de 100 millones
de euros de flujo de caja libre

Palfinger ha experimentado un importante aumento del flujo de caja libre hasta 54 millones de euros en los tres primeros
trimestres; en camino de alcanzar el objetivo anual de mas de 100 millones de euros en 2025.

Ha tenido un incremento del patrimonio neto en 138 millones de eu-
ros respecto al afio anterior; ratio de capital superior al 41%, y las
perspectivas positivas para todo el afio, impulsadas por el aumento
de la produccién en Europa.

En los tres primeros trimestres de 2025, PALFINGER AG registr6 unos
ingresos de 1.684,2 millones de euros y un resultado operativo (EBIT)
de 130,7 millones de euros. El resultado neto consolidado ascendid
a 72,4 millones de euros. Especialmente destacable es el importante
aumento del flujo de caja libre, que tras los tres primeros trimestres al-
canza 54 millones de euros, situandose claramente en el camino ha-
cia el objetivo anual de mas de 100 millones de euros. PALFINGER
AG también ha reforzado su soélida estabilidad financiera, con un ratio
de capital superior al 41%.

DEMANDA REGIONAL CON TENDENCIAS VARIADAS

Los mercados mundiales mostraron comportamientos diferentes, con
varias regiones aportando un impulso positivo. En la regién EMEA, la
entrada de pedidos se mantuvo estable y sélida desde el cuarto tri-
mestre de 2024, a pesar de que los programas de infraestructuras
aun no se han implementado.

En Norteamérica (NAM), la aplicacion de los aranceles estadouniden-
ses, especialmente los establecidos bajo la Seccién 232 durante el ve-
rano, provoco una disminuciéon tanto en la demanda como en la ren-
tabilidad en Estados Unidos.

Por otro lado, la regién Latinoamérica (LATAM) alcanzd niveles récord,
impulsada por el fuerte desarrollo econémico de Brasil, especialmen-
te en la primera mitad de 2025, y por un sélido rendimiento comercial.

La region APAC mostré un crecimiento continuo, principalmente gra-
cias al dinamismo de la India, que actla cada vez mas como motor
de crecimiento. El exitoso negocio MARINE se beneficié de un entor-
no de mercado atractivo y alcanzé una alta rentabilidad.

“Estas diferencias regionales demuestran lo importante que es actuar
de forma proactiva y flexible, y aprovechar las oportunidades a medi-
da que surgen”, subraya Andreas Klauser, CEO de PALFINGER AG.
“Este enfoque nos permite lograr un crecimiento rentable incluso en
circunstancias desafiantes”.

VENTA DE ACCIONES PROPIAS REFUERZA EL BALANCE
Y EL FREE FLOAT

En el tercer trimestre, PALFINGER fortalecié su presencia en los mer-
cados de capitales mediante la venta exitosa de acciones propias, au-
mentando el free float al 43,5%. Esto mejora la liquidez y atractivo de
la accion, y crea las condiciones para una posible inclusién en el in-
dice ATX.

La colocacion a 35,40 euros por accion generd ingresos brutos supe-
riores a 100 millones de euros, que se estan invirtiendo estratégica-
mente en crecimiento y proyectos orientados al futuro. Estas inversio-
nes respaldan la expansion de la red global de servicios y produccion,
asi como el desarrollo de nuevas areas de negocio.

Al mismo tiempo, la estructura del balance mejor¢ significativamente:
el ratio de capital aumenté del 35% al 41,3%, mientras que la deu-
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da financiera neta se redujo de 758,8 millones a 577,2 millones de
euros.

NUEVA ESTRATEGIA 2030+ “REACH HIGHER”

Durante su Capital Markets Day del 10 de octubre de 2025, PALFIN-
GER presentd su nueva estrategia “Reach Higher — Strategy 2030+",
centrada en un crecimiento sostenible y rentable y en la expansion del
liderazgo global en mercado e innovacion.

La estrategia se enfoca en la expansién dirigida en regiones de creci-
miento dinamico, como Norteamérica (NAM) y Asia-Pacifico (APAC),
asi como en el fortalecimiento del negocio de servicios, que ofrece
margenes mas altos.

Apoyada en la fuerte presencia internacional de PALFINGER, su
transformacion digital, redes optimizadas de produccion y servicio, y
una amplia diversificacion sectorial, la empresa aumentara significa-
tivamente su rentabilidad.

Los objetivos financieros para 2030 estéan claramente definidos:
¢ Ingresos: mas de 3.000 millones de euros

e Margen EBIT: 12%

* ROCE: 15%

Estos ambiciosos objetivos de crecimiento reflejan un importante po-
tencial de creacién de valor.

PERSPECTIVAS PARA TODO EL ANO 2025

El desarrollo de los aranceles en el tercer trimestre, en particular los
aranceles estadounidenses bajo la Seccién 232, no puede compen-
sarse por completo y también afectara a la produccion y rentabilidad
en EE.UU. durante el cuarto trimestre.

Impulsada por el aumento de la producciéon en Europa, PALFINGER
prevé que la disminucién de beneficios registrada en los nueve pri-
meros meses se compense en gran medida durante el cuarto trimes-
tre de 2025.

De este modo, PALFINGER cerrara con éxito el ejercicio 2025.



NOTICIAS DEL SECTOR

Mammoet fue contratada por Framatome para apoyar la retirada de cuatro generadores de vapor de la central nuclear
Unterweser de PreussenElektra en Alemania. Al retirar los generadores de vapor de edificios de reactores nucleares

desmantelados, el método mas rentable consiste en extraerlos en una sola pieza.

El corte de estos equipos conlleva el riesgo
de propagacion de contaminacion dentro del
area controlada y debe realizarse en un entor-
no seguro y controlado, lo que a menudo re-
quiere la construccion de costosas estructu-
ras de proteccion en el propio emplazamiento.

El término “rip and ship”, ampliamente uti-
lizado en el sector nuclear, se refiere preci-
samente a este método: retirar los equipos
intactos para trasladarlos directamente a ins-
talaciones especializadas de gestién de resi-
duos nucleares.

Uno de los principales desafios de las plantas
nucleares méas antiguas es la falta de espacio
operativo, ya que muchas fueron disefiadas sin
considerar su posterior desmantelamiento, 1o
que complica la extraccion del equipo instalado.

El equipo conjunto de ingenieros y expertos
nucleares de Framatome y Mammoet desa-
rroll6 un proceso que permitio extraer los ge-
neradores de vapor del edificio del reactor en
una sola pieza, optimizando asi el proceso
global de desmantelamiento.

UN EQUIPO ESPECIALIZADO
CON HERRAMIENTAS
DE MANIPULACION UNICAS

La implicaciéon de Mammoet comenz6 cuatro
afios antes del proyecto, cuando PreussenE-
lektra la invité a participar como asesora téc-
nica especializada en los métodos de extrac-
cion posibles.

Tras estudiar diversas estrategias, PreussenEle-
ktra opt6 por la soluciéon mas econémica: la ex-
traccion en una sola pieza, para la cual Mam-
moet desarrollé un concepto fiable y seguro.

“Los propietarios y operadores siempre con-
sideran todas las dimensiones de planifica-
cion del proceso de desmantelamiento”, ex-

plica Andreas Franzke, Senior Sales Manager
& Segment Lead Power & Nuclear en Mam-
moet Alemania.

“Las optimizaciones de proceso suponen un
ahorro de costes, porque cada dia adicional
de desmontaje genera gastos. Una forma de
optimizarlo es retirar los generadores de va-
por como un conjunto completo”.

Junto con Framatome, Mammoet disefié una
solucion de ingenieria para extraer los ge-
neradores de vapor, de 300 toneladas cada
uno, sin necesidad de desmontarlos.

Para ello, utilizé su sistema DHS-500, desa-
rrollado internamente. Esta herramienta es-
pecial permite maniobrar los generadores de
vapor en cualquier direccién y sortear todos
los obstaculos dentro del reducido espacio
del edificio del reactor.

El sistema DHS-500, adaptable a las condicio-
nes estructurales del edificio, cuenta con una
viga espaciadora superior que se fija al gancho
de los puentes gria y un anillo ajustable que
sujeta los generadores de vapor cilindricos.

Ademas, su punto de inclinacién puede ajus-
tarse al centro de gravedad mediante un cilin-
dro hidraulico, lo que proporciona mayor es-
tabilidad y seguridad durante las maniobras.

“Es la forma mas eficiente de ejecutar este
trabajo”, afirma Tom Schladitz, Project Ma-
nager de Mammoet .“Nuestro equipo no sélo
estéa disefiado para facilitar operaciones com-
plejas como esta, sino que ademas cuenta
con la aprobacion de las autoridades alema-
nas competentes, lo que ofrece una confian-
za adicional a nuestros clientes”.

Gracias al DHS-500, cada generador de va-
por pudo elevarse, inclinarse de posicion ver-
tical a horizontal y maniobrarse con precision
sorteando todos los obstaculos en su camino
hacia la salida.

Posteriormente, se empled un sistema de
deslizamiento para moverlos a través del ni-
vel elevado del edificio del reactor.

Una vez en el exterior, los generadores fue-
ron suspendidos mediante una gria pértico
que los descendi6é 25 metros hasta colocar-
los sobre remolques de 16 ejes con direccién
asistida, equipados con cunas de transporte
y almacenamiento que garantizan su estabi-
lidad durante el traslado y posterior almace-
namiento en la zona designada.

EXPERTOS EN “RIP AND SHIP”
PARA EL SECTOR NUCLEAR

Mammoet cuenta con una amplia experien-
cia en operaciones de extraccion integral
(“rip and ship”) de generadores de vapor, y
aport6 al proyecto toda su tecnologia, cono-
cimiento técnico y equipo especializado para
garantizar una ejecucion segura y conforme
a lo planificado.

Su equipo nuclear trabaja a nivel global, con
expertos procedentes de Alemania, Paises
Bajos y otros paises europeos, que colabo-
ran habitualmente en proyectos nucleares de
gran envergadura en todo el mundo.

Mammoet colabora con clientes, propieta-
rios y operadores durante largos periodos de
planificacion y ejecucion, evaluando distin-
tas soluciones para asegurar que cada ope-
racion se realice de forma segura, eficiente y
en el menor tiempo posible.

La retirada de los generadores de vapor en
una sola pieza permitié al cliente optimizar el
proceso de desmantelamiento, liberar espacio
con mayor rapidez y facilitar la continuidad de
otros trabajos en la planta.

Por este innovador, seguro y eficiente procedi-
miento, Mammoet recibio el primer premio en la
categoria Instalacion de los BSK Awards 2025.

219



NOTICIAS DEL SECTOR

Multitel Pagliero entrega la primera
MIE 710 A Ciemme Noleggio

La primera MJE 710 producida se entregé oficialmente el 13 de noviembre en la sede de Ciemme Noleggio en Seregno.
Se trata de la primera unidad de la nueva plataforma insignia, presentada en primicia mundial en Bauma 2025 y
ganadora de los premios ITALPLATFORM durante la pasada edicion de GIS Expo en septiembre.

En representacion de Multitel Pagliero estu-
vieron presentes el Director de Ventas, Tizia-
no Marcassola, junto con los ingenieros Ro-
berto Bramardo y Giacomo Bolla, y Matteo
Eandi del departamento técnico. Por parte
de Ciemme Noleggio asistieron el fundador
de la empresa, Simone Cazzaniga, junto con
sus hijos Matteo y Alberto, ademés del ope-
rador Pietro.

Con una colaboracién que se remonta a mas
de cuarenta afios, Ciemme Noleggio se con-
vierte ahora en la primera empresa en Europa
en recibir la MJE 710, una plataforma telesco-
pica sobre camién con jib articulado capaz de
alcanzar los 71 m de altura de trabajo. Monta-
da sobre un camién de cuatro ejes y 32 tone-
ladas, la MJE 710 combina altas prestaciones,
gran versatilidad y circulacién plena por carre-
tera, permitiendo operar con rapidez sin nece-
sidad de transporte excepcional. La maquina
esta equipada ademas con un cabrestante de
1.500 kg, ampliando alin mas su rango de po-
sibles aplicaciones.

A lo largo de la jornada, el equipo de Multi-
tel gui6 al personal de Ciemme en una ins-
peccién visual detallada, seguida de prue-
bas funcionales y de seguridad. La entrega
concluy6 con una prueba operativa en altu-
ra, que permitié a los operadores comprobar
directamente las capacidades de la platafor-
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De izquierda a derecha: Roberto Bramardo, Matteo Cazzaniga, Alberto Cazzaniga, Simone Cazzaniga, Tiziano

Marcassola, Giacomo Bolla, Matteo Eandi.

ma y evaluar el comportamiento del sistema
de mandos a maximo alcance.

El fundador de Ciemme Noleggio, Simone
Cazzaniga, comento: “Estamos orgullosos de
haber sido los primeros en creer en este pro-

yecto y de recibir hoy la primera MJE 710.
Para nosotros representa una inversion estra-
tégica y una respuesta concreta a las nece-
sidades de nuestros clientes mas exigentes”.

Por su parte, Roberto Bramardo, Director Téc-
nico de Multitel Pagliero, afiadi6: “La MJE 710
es el resultado de més de dos afios de intenso
desarrollo. Entregar la primera unidad a un so-
cio histérico como Ciemme es un hito impor-
tante, que demuestra la calidad del proyecto y
la solidez de nuestra colaboracion”.

Finalmente, Tiziano Marcassola, Director de
Ventas de Multitel Pagliero y responsable de
la operacion, sefiald: “Esta entrega tiene un
significado especial para mi. Ciemme com-
pro esta maquina cuando solo existia sobre el
papel. Es una enorme muestra de confianza
y una demostracién tangible de la profunda
relacion que nos une desde hace décadas”.

Uno de los modelos méas ambiciosos desa-
rrollados por Multitel Pagliero, la MJE 710 ya
despertd una gran atenciéon en Bauma 2025
y ahora entra oficialmente en servicio con
una de las empresas de alquiler mas consoli-
dadas y respetadas de ltalia.

La MJE 710 esta llamada a convertirse en
una referencia para trabajos especializados
en los sectores industrial, de infraestructuras
y de ingenieria civil, donde las maximas pres-
taciones y la seguridad son esenciales.



NOTICIAS DEL SECTOR

El altimo informe de Ritchie Bros. sobre el mercado europeo de maquinaria usada indica que los precios se estabilizan y
sefiala un aumento de la demanda y de la inversion en flotas en los sectores de construccion y agricultura.

Used
Equipment

Market Trends
Report_ .. .

Después de varios meses de estancamiento, el mercado europeo de ma-
quinaria usada empieza a mostrar una recuperacion. La edicién europea
del Informe de Tendencias del Mercado de Maquinaria Usada de Ritchie
Bros. correspondiente al tercer trimestre de 2025 refleja un mercado que
vuelve al equilibrio, con mayor confianza por parte de los compradores,
precios estabilizados y un auge del comercio transfronterizo.

Este informe, basado en los resultados de las subastas de Ritchie
Bros. y en los datos de la web de anuncios clasificados de Mascus,
muestra que el mercado europeo ha pasado de una fase de recupe-
racion a una etapa de reconfiguracion. Los compradores se inclinan
por equipos mas jovenes y conformes a normativa, mientras que los
vendedores encuentran un mercado con mayor liquidez y mejores va-
lores de reventa. A finales de 2025, los equipos compactos siguen li-
derando esta transicion, respaldando un mercado secundario mas soé-
lido y pragmaético.

EL SECTOR DE LA CONSTRUCCION
MUESTRA UN CRECIMIENTO SELECTIVO

La maquinaria de construccion continta liderando el crecimiento del
mercado, con las categorias de maquinaria compacta y de movimien-
to de tierras, mostrando resiliencia.

Los dumperes articulados registraron un fuerte repunte en aplicacio-
nes de infraestructura y canteras. Los precios medianos en subastas
aumentaron un 5% interanual, hasta situarse en torno a los 42.700 €,
impulsados por un incremento del 79% en el volumen de lotes vendi-
dos. La presencia de unidades mas jévenes, junto a una renovacion
de flotas hacia modelos mas modernos y eficientes sigue activa en
el Norte y el Oeste de Europa. Volvo se mantuvo como la marca méas
vendida en subastas, con Reino Unido, Bélgica y Paises Bajos lide-
rando los mercados compradores.

Las excavadoras de cadenas también mostraron un rendimiento s6-
lido en el tercer trimestre. Las ventas en subastas aumentaron un
35% respecto al mismo periodo de 2024, con precios medianos esta-
bles, ligeramente por encima de 31.000 €. Los mercados comprado-
res mas activos fueron Reino Unido, Espafia y Bélgica, en linea con
el impulso en obras de infraestructura e ingenieria civil. En Mascus,
la demanda —medida en solicitudes por correo y llamadas directas—

también creci6 significativamente, un 37% interanual, especialmente
desde Reino Unido, Alemania y Paises Bajos.

Las miniexcavadoras se mantuvieron como la categoria mas desta-
cada, con un incremento del 27% en la demanda en Mascus y un
10% mas de unidades vendidas en subastas, junto con un aumen-
to del 3% en el precio mediano, hasta los 11.800 €. Italia encabezd
las compras en subastas, seguida de Espafia y Francia, mientras que
contratistas y empresas de alquiler renovaban sus flotas con modelos
compactos y versatiles.

Las palas cargadoras sobre ruedas registraron un aumento del 29%
en la demanda en Mascus y un 14% més de volumen en las subas-
tas, junto con un incremento del 5% en el precio mediano, impulsa-
do por la demanda de Paises Bajos, Espafia y Polonia. Los ciclos de
sustitucion se mantienen soélidos, especialmente en logistica, reciclaje
y aridos, con Caterpillar, Volvo y JCB como marcas lideres en ventas.

EL SECTOR AGRICOLA SE MUESTRA MAS CAUTELOSO

El mercado de maquinaria agricola mostré un comportamiento mas
moderado. Los inventarios envejecidos han provocado una disminu-
cion de los precios medianos, y la inversiéon contenida refleja méarge-
nes mas bajos, menos subvenciones y costes de produccion sosteni-
dos. Aun asi, la actividad en el mercado europeo de tractores se he
mantenido estable.

Mascus registr6 un aumento del 3% en la demanda, mientras que
las subastas vendieron un 1% més de unidades. Los precios media-
nos bajaron un 5% hasta 35.100 €, debido a unidades mas antiguas
y con mas horas de uso.

Los principales mercados compradores en subastas fueron Espafia,
Alemania y Francia, mientras que en Mascus, la mayor demanda pro-
vino de Alemania, Suecia y Dinamarca.

Las marcas méas vendidas en las subastas de Ritchie Bros. fueron
New Holland, Deutz-Fahr y Claas, mientras que en Mascus las mas
buscadas fueron John Deere, New Holland y Massey Ferguson.

CONCLUSIONES CLAVE DEL TERCER TRIMESTRE DE 2025

“En Europa vemos un mercado con mas seguridad y determinacion”,
afirma Duncan Ainscough, Director de Ventas de Ritchie Bros. EMEA.
“Los compradores toman decisiones informadas centradas en el va-
lor, con el objetivo de adquirir equipos eficientes y conformes a nor-
mativa que encajen con sus planes operativos a largo plazo. Al mismo
tiempo, nuestros datos indican que los vendedores se benefician de
una liquidez renovada y de un aumento notable del comercio trans-
fronterizo, con una demanda de maquinaria usada de calidad que
continla creciendo mas alla de los mercados domésticos”.

Espafia se situd entre los tres principales mercados europeos que mas
compraron palas cargadoras, excavadoras de cadenas, miniexcavado-
ras y tractores. Las ventas de excavadoras de cadenas aumentaron un
35% interanual, impulsadas por el desarrollo continuo de infraestructu-
ras. El mercado sigue equilibrando la demanda doméstica con una cre-
ciente actividad exportadora. El informe completo esta disponible para
descarga gratuita, con un anélisis detallado del mercado actual y reco-
mendaciones Utiles para los profesionales del sector.
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“LOS PRODUCTOS NUEVOS Y PODER ESTABLECER
CONTACTOS EN CONEXPO-CON/AGG HAN TENIDO UN
RAN IMPACTO EN MI NEGOCIO".

MIKE SIMON | DIRT PERFE

DEL 3 AL 7 DE MARZO / 2026 / LAS VEGAS / NEVADA

) 269 000 metros cuadrados netos
de exposiciones

) 139 000 asistentes
) 2000 expositores
) 150 sesiones educativas

REGISTRESE en conexpoconagg.com

Ahorre un 20 7% con el codigo de
promocion AD20
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