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El trabajo de un arquitecto y un 

emprendedor coincide en su es-

trategia de crear un proyecto 

desde cero. Sin embargo, otra realidad 

les separa años luz: el primero acaba 

su obra y se puede detener a disfrutar 

con la visión de su trabajo ya finaliza-

do, mientras que el emprendedor traba-

ja en una obra en constante cambio, sin 

tiempo para pararse. Es necesario mejo-

rar los procesos de forma continua y op-

timizarlos a medida que avanza el tiem-

po. El camino es largo, con fechas e hi-

tos intermedios que se van alcanzando 

tras esa senda corporativa que se abre 

hacia el horizonte. El éxito del empren-

dedor no es la meta, sino el avance pro-

gresivo de un proyecto que toma forma, 

según se saltan obstáculos y se ganan 

pequeñas batallas.

 El siglo XXI ha llevado a las empresas 

a pensar de forma global debido a los 

entornos cambiantes que dominan nuestro 

mercado. El camino del éxito pasa por la 

necesidad de adaptarse a ese complejo 

escenario, obligando a las entidades ya 

no tanto a centrarse en la innovación 

como diferenciación de la marca sino a 

dirigir todos los esfuerzos productivos 

hacia la mejora de la experiencia global 

de todos los actores. El tradicional modelo 

empresarial enfocado en la maximización 

del benefi cio bajo un prisma cortoplacista 

ha demostrado no ser la clave hacia el 

éxito. Hoy en día, las empresas buscan 

ya no tanto el valor del negocio sino 

el negocio con valores, donde clientes, 

provedores y empleados son principales 

piezas del juego que se benefi cian de esta 

realidad. Paradigma de empresa de éxito 

dentro del sector del alquiler de equipos 

es el Grupo Loxam. Hace unos años 

refl ejábamos en las páginas de All Rental 

el proceso de integración del Grupo Loxam 

y Hune, dando lugar a la LoxamHune. El 

pasado mes de enero la marca celebraba 

su Convención anual conjunta con gran 

éxito, al reunir a toda su plantilla en la 

Ciudad de la imagen. 

La revista All Rental tuvo la oportunidad 

de asistir y compartir con sus directivos, 

proveedores y clientes, sus ratios positivos 

de facturación, sus optimistas previsiones 

para 2020 y el júbilo de sus empleados, 

que tal y como han dejado patente tras 

las encuestas de calidad, se sienten 

orgullosos de trabajar para una firma 

“que logra hacer compatible los intereses 

de la organización con las demandas 

y expectativas particulares: buen 

ambiente de trabajo, desarrollo personal 

y profesional, satisfacción y motivación 

continuada, valoración, seguridad…” 

Enhorabuena por ello. No es un secreto 

decir que de la actitud adoptada por el 

trabajador en su puesto de trabajo depende 

en gran medida el balance fi nal de una 

empresa. Y a su vez, la suma de resultados 

de todas las entidades es la plataforma 

del éxito del sector, porque sin esta base, 

no hay empleo ni bienestar sectorial, ni 

tampoco social. 
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ACUERDO DE COLABORACIÓN

ANAPAT ENTREGA UNA PLACA HOMENAJE A JOSÉ 
MANUEL SOLA TEYSSIERE

LoxamHune, empresa espe-

cializada en el sector de al-

quiler de maquinaria, ha llega-

do a un acuerdo de colaboración 

con La Pinturería, compañía de-

dicada a la comercialización de 

pinturas y productos relaciona-

dos con el bricolaje, para ofrecer 

el servicio de alquiler de maqui-

naria a sus clientes finales.

El objetivo de esta colabo-

ración es potenciar el alqui-

ler de maquinaria para el gre-

mio de los pintores, cuya acti-

vidad muchas veces necesita 

de equipos complementarios 

para realizar todos los traba-

jos de pintura. Desde el seca-

do, al tratamiento de suelos y 

paredes, reformas, trabajos en 

altura y, como no, los propios 

equipos de pintura de baja y 

alta presión. 

LoxamHune cuenta con 

seis delegaciones en Madrid 

con esta maquinaria peque-

ña para todo tipo de traba-

jos, además de la especiali-

dad en elevación con plata-

formas elevadoras y maqui-

naria generalista para cual-

quier proyecto de construc-

ción o reformas. 

La Pinturería está presente 

en un total de siete puntos de 

venta en la Comunidad de Ma-

drid, dónde se distribuyen pro-

ductos de la mejor calidad rela-

cionados con la pintura y el bri-

colaje, con una atención perso-

nalizada y totalmente profesio-

nal. La Pinturería presenta co-

mo novedad para 2020, ofrecer 

a sus clientes el servicio de al-

quiler de maquinaria a través de 

un partner como LoxamHune.

El proyecto se desarrollará 

en una primera fase inicial en 

la ciudad de Madrid, pero tanto 

La Pinturería como LoxamHune 

esperan poder expandir esta co-

laboración a toda la península.

Desde principios de 2020, 

los clientes de La Pinturería 

pueden alquilar máquinas en 

todas sus tiendas, con una tari-

fa totalmente competitiva y con 

máquinas de máxima calidad. 

Una de las tiendas más 

completas que ofrecen este 

servicio para LoxamHune es 

la Loxam City Hune (c/Aguaca-

te 56), que después del primer 

año de vida se consolida como 

referencia en el alquiler de ma-

quinaria en Madrid.

Ante el anuncio de su próxima jubilación, Anapat ha entregado a Jo-

sé Manuel Sola Teyssiere, gerente de Plataformas Lozano una pla-

ca de agradecimiento a su colaboración con la asociación y con el sector. 

Esta emprea familiar fundada por Juan Lozano López en 1959, na-

ce como la primera empresa dedicada al servicio público que se ubica en 

Sevilla. Más de cincuenta años de presencia en el mercado del alquiler de 

maquinaria de elevación la avalan como empresa de referencia en el sec-

tor. El acto fue muy emotivo y el homenajeado recibió un cálido aplauso 

de todos los asistentes. 
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Aseamac colaborará en el 

evento Days 2020. Es-

te acuerdo tiene como fi nali-

dad la colaboración en temas 

comunes entre ambas entida-

des, el intercambio de informa-

ción y la cooperación mutua en 

tareas, actividades y proyectos 

que sean benefi ciosas para am-

bas partes.

Los miembros de ambas 

entidades pueden benefi ciar-

se de condiciones especiales 

para formar parte de Grupo 

eventoplus y Aseamac respec-

tivamente.

La Asociación de alquiler 

de maquinaria y equipos, Asea-

mac, ha fi rmado un acuerdo 

de colaboración con el Grupo 

eventoplus, con motivo de la 

feria evento Days. Un encuen-

tro clave para los profesionales 

de los eventos que contará con 

sesiones de formación, muchas 

opciones para conectar y crear 

relaciones y, por supuesto, ha-

cer negocios.

Más de 2.500 profesionales 

especializados en el alquiler de 

maquinaria y equipos para even-

tos, asistirán a este encuentro en 

su 14ª edición, el 1 y 2 de julio de 

2020 en IFEMA (Madrid).

El acuerdo firmado por 

Aseamac y Grupo eventoPlus 

tiene como objetivo facilitar 

la participación de los socios 

de la asociación, dar visibili-

dad a la entidad en el marco 

del evento como una entidad 

comprometida con la mejora 

del sector de eventos y, a ser 

posible, colaborar en una ac-

ción de formación de alto va-

lor para los participantes en 

los eventos.

Como parte de este conve-

nio, los asociados de Aseamac 

tendrán la posibilidad de tener 

una actividad privada de la aso-

ciación o formación abierta dic-

tada por la asociación durante 

el marco de la Feria.

Las dos entidades colabo-

rarán en eventos y campañas 

de seguridad y trabajarán con-

juntamente en la difusión de 

las actividades, publicaciones 

e iniciativas que realizan cada 

una de ellas a través de los ca-

nales de comunicación o pro-

moción de los que dispongan, 

siempre que sea posible.

En 2020, Aseamac volve-

rá a participar una edición más 

como entidad colaboradora, en 

un evento que actúa como pla-

taforma de conocimientos, ex-

periencias y aprendizaje, para 

una sobresaliente gestión y eje-

cución en el sector de eventos.
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CUENTA ATRÁS PARA LA CUMBRE DE IPAF Y LA 
ENTREGA DE PREMIOS IAPA 2020

Los premios IAPA (Premios 

internacionales para acce-

so motorizado), que se celebra-

rán en el Millennium Glouces-

ter Hotel en Kensington, Lon-

dres, el 23 de abril del próxi-

mo año, contarán con un jura-

do independiente de líderes en 

el sector del acceso motorizado. 

Los ganadores serán anunciados 

en la cena de gala de los IAPA, 

que atrae aproximadamente a 

450 asistentes cada año y cuyo 

fi n es celebrar la excelencia en 

el sector del acceso motorizado.

En la edición de los pre-

mios de 2020, las categorías 

van desde productos nuevos 

e innovaciones hasta premios 

a la seguridad y la formación. 

Los galardones premiarán ac-

tividades realizadas y produc-

tos lanzados entre septiembre 

de 2018 y septiembre de 2019. 

Las candidaturas se presenta-

rán en inglés, utilizando el for-

mulario ofi cial disponible en 

www.iapa-summit.info 

Andy Studdert, CEO interi-

no y director ejecutivo de IPAF, 

comenta lo siguiente: «Es fan-

tástico ver cómo impulsan es-

tos premios nuestros afilia-

dos. La cena de los IAPA es 

una oportunidad excelente pa-

ra reunir a todo el sector a ni-

vel global y celebrar las prác-

ticas recomendadas, así como 

para disfrutar de un divertido 

evento social y de networking».

Concluye: «En este mo-

mento estamos ultimando 

la elección de las 

personas que con-

formarán el ju-

rado, y espera-

mos recibir un 

gran número de 

candidaturas pa-

ra analizarlas en 

el próximo año”. 

La lista completa 

de categorías de 

los IAPA: Empresa 

de alquiler de equipos del año, 

Contribución a la seguridad en 

el trabajo en altura, Premio al 

Desarrollo Digital, Premio IA-

PA a la Innovación Tecnológi-

ca, Centro de formación IPAF 

del año, Instructor de forma-

ción IPAF del año, Producto del 

año – Plataformas de trabajo de 

elevación sobre mástil, Produc-

to del año - Plataformas de ti-

jera y mástiles verticales, Pro-

ducto del año – Elevadores de 

brazo y atrio autopropulsados, 

Producto del año – Para mon-

tar sobre vehículo/remolque y 

Premio IPAF/Access Internatio-

nal a la trayectoria profesional.

Ganadores de los Premios IAPA 2019, 
celebrados en Dubái.

Calle Diego Marín Aguilera, 4. Leganés (Madrid) / 916 334 553 / info@anzeve.com / www.anzeve.com

"CÓMO EL USO DE HERRAMIENTAS HIDRÁULICAS TE AHORRAN
COMBUSTIBLE Y HACEN A TUS CLIENTES MÁS COMPETITIVOS"

- Foro ASEAMAC 2020 -
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HYUNDAI CONSTRUCTION EQUIPMENT PARA EUROPA

Hyundai Construction 

E q u i p m e n t  E u r o p e 

(HCEE) ha anunciado el nom-

bramiento de Sungwoo Lee 

como nuevo director gene-

ral. Con más de veinte años 

de servicio en el grupo Hyun-

dai, Lee aporta una dilatada 

trayectoria internacional de 

ventas a Europa. Sustituye a 

J.H. Chun, quien regresará a 

Corea, donde dirigirá el equi-

po internacional de marke-

ting de Hyundai Construction 

Equipment.

Lee ya está muy familiari-

zado con la organización eu-

ropea. Tras trabajar como di-

rector de ventas de equipos 

para la construcción en la fi-

lial europea desde 2005 has-

ta 2009, conoce bien la red 

de distribuidores, los requi-

sitos y la cultura del merca-

do europeo.

Sungwoo Lee se centra-

rá en una estrategia de ven-

tas proactiva. Al aumentar aún 

más la red de distribuidores 

europeos, configurar una es-

tructura de gestión de cuen-

tas clave y una estrategia avan-

zada de productos orientados 

al mercado, planea hacer que 

HCEE obtenga una mayor cuo-

ta de mercado rentable en los 

próximos años.

Sobre su nuevo nombra-

miento, Lee comentó: “En 

HCEE nos esforzamos por con-

vertirnos en una de las prin-

cipales empresas en el mer-

cado mundial de equipos pa-

ra la construcción. En un mer-

cado europeo en vías de esta-

bilización deseamos aumen-

tar nuestra cuota de merca-

do de una forma sostenible y 

rentable. Aumentar nuestra 

cuota de mercado conduci-

rá a una mayor visibilidad de 

nuestra marca. El aumento en 

la calidad y cantidad de nues-

tra organización y nuestra red 

de distribuidores será nuestro 

principal objetivo para lograr 

esta meta. Continuaremos en-

focándonos en apoyar a nues-

tra red de distribuidores, des-

tacar en todo lo que hacemos 

y motivar a nuestros equipos 

internos».

LA TRANSFORMACIÓN DIGITAL, A DEBATE EN TIIF

De la mano de IFEMA y la 

consultora 2BMICE se ce-

lebrará como novedad los próxi-

mos 16, 17 y 18 de junio en Fe-

ria de Madrid, el primer Foro 

Internacional de Infraestructu-

ra de Transporte TIIF, un espa-

cio único en el que se abordarán 

los retos a los que se enfrentan 

las empresas españolas en es-

te sector. En concreto, está pre-

visto que intervengan 40 auto-

ridades internacionales, y que 

acudan más de 400 profesiona-

les de 12 países invitados, quie-

nes disfrutarán de charlas en las 

que participarán más de 60 po-

nentes, además de los debates 

que se desarrollarán sobre te-

mas de máximo interés en más 

de 20 mesas redondas y jorna-

das de networking.

En este sentido, uno de 

sus máximos responsables, Jo-

sé Manuel Caballero, adelanta 

que la apuesta por la digitali-

zación y la transformación di-

gital supondrá establecer nue-

vos procesos como la seguridad 

en las operaciones conforme al 

análisis predictivo de los datos, 

la optimización del transporte 

de última milla o la generación 

de rutas más dinámicas. Como 

fruto de todo ello, quizá el pun-

to más disruptivo será el posi-

cionamiento del usuario como 

foco en la planificación y la ges-

tión del transporte, tanto por 

tierra (carreteras y ferrocarri-

les), por mar (puertos) o por ai-

re (aeropuertos), lo que supo-

ne una nueva asignatura para 

empresas y gobiernos:,
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MÁXIMO RECONOCIMIENTO DE INTERNACIONALIDAD 

Su compromiso empresa-

rial, así como el papel de 

potenciador económico y su 

implicación en la innovación 

y la tecnología al servicio de 

los mercados profesionales, 

hacen de Feria de Zaragoza 

una institución ferial desta-

cada. Esta misión estratégi-

ca ha visto sus frutos con la 

concesión de la internaciona-

lidad completa para tres salo-

nes que organizará la entidad 

que preside Manuel Teruel a lo 

largo de este 2020. Así, SMO-

PYC (1-4 abril), FIMA (25-29 

febrero) y Feria del Mueble 

de Zaragoza (21-24 de enero) 

cuentan con esta distinción 

que les sitúa como certáme-

nes de referencia en sus res-

pectivos sectores.

La Subdirección General 

de Estrategia de Internacio-

nalización, órgano dependien-

te del Ministerio de Industria, 

Comercio y Turismo de España, 

ha hecho público este recono-

cimiento de internacionalidad. 

Así, los tres salones que 

gozarán de esta máxima dis-

tinción son la séptima edición 

de Feria del Mueble de Zarago-

za que, durante cuatro jorna-

das, reunirá en los pabellones 

feriales a las empresas vincu-

ladas con el sector del mobilia-

rio y el contract. FIMA, la Feria 

Internacional de Maquinaria 

Agrícola, tendrá lugar del 25 

al 29 de febrero de 2020 con la 

presencia de más de 1.650 fir-

mas expositoras y once pabe-

llones de exposición. En abril, 

del 1 al 4, se celebrará Smopyc 

2020, la 18ª edición del Salón 

Internacional de Maquinaria 

de Obras Públicas, Construc-

ción y Minería.  

Los tres salones, que se 

celebrarán durante el primer 

cuatrimestre del año, cumplen 

rigurosamente con los crite-

rios exigidos por el Ministerio 

en cuanto a aspectos relativos 

a superficie, número de expo-

sitores nacionales e interna-

cionales, tipología de los vi-

sitantes profesionales y con-

tar de manera unánime con el 

respaldo del sector –empre-

sas y asociaciones- al que es-

tán dirigidos.

Además de estos requisi-

tos, desde la Administración 

central se destacan criterios 

como que debe de tratarse de 

una feria que cuente con una 

regularidad en las últimas edi-

ciones, una progresión positiva 

y que el certamen favorezca la 

adquisición de nuevas tecno-

logías para el sector, así como 

que fomente la internacionali-

dad de las empresas españolas. 

Todo ello, constituye aspectos 

que favorecen la concesión de 

la internacionalidad, cuya dis-

tinción supone un elemento 

añadido para las ferias que la 

tienen, dado que supone un va-

lor añadido a la marca.

El Ministerio de Industria, 
Comercio y Turismo español 

otorga este distintivo a los 
salones que cumplen con las 

exigencias europeas y cuentan 
con el respaldo mayoritario de 

sus respectivos sectores 
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REVOLUCIÓN 
EN SOLUCIONES 

DE CONSTRUCCIÓN 

NUEVA SERIE R DE EXCAVADORAS  
LA VANGUARDIA DE LA GAMA DE CONSTRUCCIÓN DE BOBCAT
En Bobcat, desarrollamos cargadoras, excavadoras, manipuladores telescópicos y más de 100 implementos para que puedas hacer tu trabajo 
cómodamente. Nuestras máquinas llevan más de 60 años demostrando sobre el terreno lo resistentes que son. Pero, lejos de dormirnos en los 
laureles del pasado, miramos siempre hacia el futuro para adaptarnos a él y a tus necesidades.

LA NUEVA SERIE R DE EXCAVADORAS COMPACTAS DE 2 A 4 TONELADAS ASÍ LO DEMUESTRA:

 Mejor rendimiento en su categoría y máxima precisión y control

 Excepcional nivel de comodidad y visibilidad desde la cabina para el operador

 Estabilidad incomparable dentro de su categoría de peso

Más que un salto cualitativo, una revolución dentro del sector.

La agilidad, durabilidad y versatilidad 
vienen de serie, pero, para mayor 
tranquilidad, puede optar por la 
extensión de la garantía y el programa de 
mantenimiento planifi cado.

Visítenos en SMOPYC 2020

1-4 abril 2020

Feria de Zaragoza

ENCONTRARÁ MÁS INFORMACIÓN EN WWW.BOBCAT.COM 

REVOLUCIÓN 
EN SOLUCIONES 

DE CONSTRUCCIÓN 
EN SOLUCIONES 

DE CONSTRUCCIÓN 
EN SOLUCIONES 
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EUROPEOS DEL ALQUILER 

Los Premios Europeos del 

Alquiler se celebrarán 

en el marco de la Conven-

ción Anual de ERA, asociación 

de la que Aseamac es miem-

bro, el próximo 10 de junio 

en el MEECC Maastricht (Paí-

ses Bajos).

En esta edición, los premios 

compartirán emplazamiento con 

dos encuentros muy importan-

tes: la popular Exposición de Pla-

taformas Aéreas (APEX, por sus 

siglas en inglés) y la Exhibición 

Internacional de Alquiladoras 

(IRE, por su término anglosajón),

La revista Internacional 

Rental News y ERA serán los 

organizadores de estos ga-

lardones que, en esta edi-

ción, comprenderán ocho ca-

tegorías, incluyendo el pre-

mio especial por logros de to-

da una vida.

Los Premios Europeos del 

Alquiler, abiertos a cualquier 

empresa de alquiler que opere 

en Europa, ponen en valor los 

hitos alcanzados por los pro-

fesionales del sector. El plazo 

de inscripción se cerrará el 28 

de febrero.

La ceremonia de entre-

ga de estos premios ofrece a 

las empresas la oportunidad 

de aumentar su red de clien-

tes y establecer relaciones de 

negocio con profesionales de 

más de veinte países. Además 

de aportar visibilidad a las em-

presas candidatas, los Premios 

Europeos del Alquiler también 

proporcionan la posibilidad de 

destacar a las marcas interesa-

das a través de las diferentes 

opciones de patrocinio.

MAASTRICHT, CIUDAD DE ENCUENTRO DEL 
ALQUILER CON LAS FERIAS APEX E IRE

La Exposición Internacional 

del Alquiler, IRE por sus si-

glas en inglés, y la feria de pla-

taformas aéreas, APEX, se ce-

lebrarán del 9 al 11 de junio de 

2020 en Maastricht, Países Ba-

jos. Estos dos eventos coincidi-

rán con la convención anual de 

la Asociación Europea del Alqui-

ler, ERA, que tendrá lugar los 

días 10 y 11 de junio.

En esta edición, la Exposi-

ción Internacional del Alquiler 

estará organizada por IPI (Indus-

trial Promotions International), 

junto con el medio International 

Rental News y KHL Group. Ade-

más, la exposición cuenta con 

la colaboración de la Asociación 

Europea del Alquiler.

Los asistentes de IRE ten-

drán acceso gratuito a la feria 

APEX, y viceversa, en un en-

cuentro de alquiladores que 

en la última edición congregó 

a un total de 1.600 delegados.

La Exposición Internacio-

nal del Alquiler se encuentra 

a la vanguardia del mercado 

del alquiler y actúa de plata-

forma de exhibición de sus úl-

timas tecnologías, productos 

e innovaciones. Además, es 

una excelente forma de pre-

sentar a las empresas inter-

nacionales a nuevos socios re-

gionales, importadores, agen-

tes y distribuidores.

La feria de plataformas aé-

reas, APEX es el foro mundial 

de la comunidad de equipos de 

acceso y, en su décima edición, 

será un escaparate para todas 

las novedades del sector.

IRE 2020 y APEX 2020 re-

unirán a más de 150 exposi-

tores, proporcionando cono-

cimientos con relación a pro-

ductos y servicios sobre plata-

formas aéreas, equipos com-

pactos y el sector del alquiler. 

Por otra parte, ambos eventos 

ofrecen la oportunidad de esta-

blecer contactos con la indus-

tria europea en una ubicación 

compacta y manejable.
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Grupo Mamsa, Metalúrgica 
Andaluza de Maquinaria, 

es una compañía de origen 
español con medio siglo 
de experiencia. Corría el 
año 1968 cuando Ramón 

Vicente Riquelme fundaba 
Metalúrgica Bilbaína, que 
posteriormente, en 1979, 

cambiaría su denominación 
a Mamsa. Especializada 

en el alquiler y venta de 
maquinaria para empresas, 

profesionales y particulares, 
esta firma cuenta con un 

extenso parque de maquinaria 
en alquiler, con 2.600 

disponibles en su flota.
Siguiendo su filosofía de 

contar con fabricantes de 
referencia en el sector, 

como Ausa, Atlas Copco, 
Wacker Neuson, Karcher, 

Puztmeister, Venieri, la 
empresa ha ido incorporando 

sucesivamente otras marcas a 
su porfolio, como Airo, Avant, 

GreenMech, Sany, DFSK, 
Merlo, Piquersa, Socage, 

Epiroc o Niubio.
Con cuatro sedes que dan 

cobertura a todo el mercado 
de Andalucía. Grupo Mamsa 

es una marca respaldada 
por unas cifras que reflejan 
la solidez y compromiso del 

grupo con sus clientes. 

Carmen Delia Vicente, CEO de Grupo Mamsa

“No solo somos máquinas”

DELIA VICENTE
CARMEN 

¿Con qué flota de maquinaria cuenta en la 

actualidad Mamsa? 

Unas 2.600 máquinas tenemos en el par-

que alquiler en propiedad

¿Teniendo en cuenta la demanda, ¿qué 

equipos destacan?

Destacamos todos los equipos de elevación 

y de transporte y manipulación que hemos  

incorporado este año, así como la gama 

eléctrica y de GLP.

¿Cuál ha sido el balance de 2019? ¿Qué ci-

fras se manejan?

Crecimiento del 10% respecto al año pasado 

en lo que se refiere al dato de facturación, 

el cierre ha sido positivo, lo cual nos hace 

ser optimistas con nuestras cifras. 

¿Cómo va pisando la firma en el merca-

do ibérico en estos momentos? ¿Qué pre-

visiones tiene?

Vamos pisando fuerte, pues no solo hemos 

invertido en parque de maquinaria, tam-

bién se ha invertido en talento. Este últi-

mo año se han incorporado unos perfiles 

especializados y altamente cualificados a 

nuestra compañía. Estas acciones, junto 

con el equipo humano con el que ya con-

tábamos, nos posiciona en el sector con 

la fuerza y la profesionalización suficien-

te para afrontar este momento de despe-

rev_alr_47_Maquetación 1  17/02/2020  12:27  Página 16



A
LL

 re
nt

al
 17

gue con nuevos proyectos. Nuestras previ-

siones son optimistas y ambiciosas, quere-

mos ser un referente en el alquiler en to-

da Andalucía a medio plazo.

¿Con cuántas oficinas de representación 

cuenta Mamsa con el objetivo de dar ser-

vicio a los clientes que trabajan en proyec-

tos internacionales?

Actualmente, no contamos con ninguna ofi-

cina en el extranjero, pero lo estamos valo-

rando para países como Portugal y Marruecos.

¿Cuáles son las fortalezas de Mamsa den-

tro del sector del alquiler?

La fortaleza que destacaría de nuestra 

empresa es su experiencia, llevamos 40 

años en este negocio y en las mismas pla-

zas dando soluciones a nuestros clien-

tes. Tantos años dan confianza a nues-

tros clientes y esto es un gran activo pa-

ra una compañía. Por otro lado, la solidez 

demostrada de GrupoMamsa, tras supe-

rar estos años tan complicados, también 

es una fortaleza que dota de una credibi-

lidad incuestionable.
Por otro lado, el parque tan variado de 

maquinaria con el que contamos es un va-
lor añadido importante pues solucionamos 
diferentes necesidades de un mismo cliente 
en un solo establecimiento.

Resumiendo, la confianza de nuestros 
clientes en nosotros creo que es la gran 
fortaleza de nuestra compañía, pues co-
mo bien dice nuestro eslogan “No solo so-
mos máquinas”.

Mamsa es una marca consolidada, pero 

¿nos podría detallar cuáles son sus planes 

de expansión, tanto hacia nuevos sectores 

de la actividad, como a nuevos mercados?

Como te comentaba antes, estamos en una 

etapa de crecimiento, así lo sentimos. Por 

ello, estamos incurriendo en diferentes pro-

yectos de expansión. Apostamos por la mo-

vilidad sostenible y por la línea de eventos. 

Y en cuanto a los nuevos mercados, amplia-

remos nuestras sedes en la zona de Anda-

lucía, estudiando también los mercados de 

Marruecos y Portugal con diferentes estra-

tegias de negocio.

¿Cómo ha sido la vía de renovación de ma-

quinaria durante 2019 y cuál son las pre-

visiones para este 2020? 

En 2019, reconozco que hemos sido bas-

tantes austeros con la renovación de ma-

quinaria marcados por un objetivo de opti-

mización de liquidez, una vez conseguido el 

objetivo marcado en el 2019, estamos con 

presupuestos para 2020 y tenemos pensa-

do aumentar la inversión en maquinaria en 

más de un 40 % respecto al año pasado.

¿En qué familias de maquinaria o líneas de 

negocio se está invirtiendo más?

En las familias que más estamos invirtien-

do es en elevación, manipulación y en mo-

vilidad sostenible. La línea de negocio que 

vamos a empezar a invertir va ser la línea 

de eventos.

Mamsa viene ampliando su gama de pro-

ductos a través de una línea verde especí-

fica y orientada al medio ambiente con ma-

quinaria para uso agrícola, jardinería y reci-

claje, ¿Qué peso tiene esta apuesta dentro 

del global de la compañía y cómo es la de-

manda de esta línea de producto?

Esta es una línea que también está cogien-

do cada vez más peso dentro de la compa-

ñía. Estamos incorporando marcas nuevas 

de maquinaria eléctrica para la línea verde 

que son muy interesantes.

¿Cómo valoraría la financiación que exis-

te hoy en día para las firmas de alquiler?

Hablo por nuestra empresa, no me gus-

ta generalizar pues no conozco la situa-

ción financiera del resto de firmas de al-

quiler; aunque bien es cierto que el sector 

de la construcción ha sido castigado fuer-

temente en cuanto financiación. En rela-

ción a GrupoMamsa, puedo señalar que sí 

se cuenta con una posibilidad excelente de 

financiación, pues en algunas entidades te-

nemos una óptima clasificación al haber si-

do siempre prudentes en nuestras inver-

siones. Seguimos con una política pruden-

te de financiación, aunque estamos sien-

do más arriesgados que en años anteriores 

aprovechando la bajada de tipos.

¿Cómo y cuándo cree hay que invertir en 

la renovación de la flota de alquiler para no 

perder competitividad?

Bueno, una pregunta muy interesante. Em-

pezaré por “cuándo”, pues intentamos que 

sea cuando el dato económico así nos lo di-

ce; es decir, cuando la máquina llegue a lo 

que  llamamos “su declive” y los gastos en 

reparación son superiores a los ingresos por 

alquiler. En cuanto a la segunda parte de la 

pregunta, “cómo”, entiendo que se refiere 

a cómo comprarla, si autofinanciación o fi-

nanciación externa. En este sentido, noso-

tros hemos sido una empresa que nos he-

mos autofinanciado con recursos propios. 

Estos dos últimos años hemos empezado a 

usar más la financiación externa, pero en 

una cantidad mínima que no ha llegado ni 

al 5 % de lo invertido en maquinaria, quizá 

aumentemos en los años siguientes por lo 

que comentaba antes de las excelentes con-

diciones de financiación que nos ofrecen las 

entidades financieras ahora.
Resumiendo, este equilibrio entre cómo y 

cuándo es lo realmente difícil para la empre-
sa y es ahí donde intentamos ser muy pru-
dentes para tener así un parque renovado y 
no perder competitividad, pero con un balan-
ce sólido sin sobrecarga de endeudamiento. 

Previsiones de Mamsa a corto y medio plazo

Creo que estamos en una etapa de creci-

miento, de cambio, de continua mejora, con-

tamos con un equipo humano excelente y la 

empresa está trabajando día a día para su-

perarse. Y ¿dónde estaremos a medio o lar-

go plazo? Pues en este mundo en el que nos 

encontramos, tan cambiante y rápido, VU-

CA (volatilidad, incertidumbre, complejidad 

y ambigüedad), como se dice ahora, no te 

podría responder, solo te puedo decir que sí 

que trabajamos duro para posicionar a Gru-

poMamsa como empresa líder en el alqui-

ler en toda Andalucía. Seguimos creciendo.

“Ampliaremos nuestras sedes en la zona 
de Andalucía, estudiando también los 
mercados de Marruecos y Portugal con 
diferentes estrategias de negocio” 
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Hablar de plataformas 
elevadoras de trabajo es 
hablar de la Federación 
Internacional de Acceso 

Motorizado, IPAF por sus 
siglas en inglés (International 
Powered Access Federation). 
Esta asociación de referencia 

a nivel mundial promueve 
la seguridad en el uso de 

las Plataformas Elevadoras 
Móviles de Personal, 

colaborando tanto con 
fabricantes como con 

contratistas y alquiladores, 
gracias a su valiosa 

información y asesoría 
técnica, su influencia en 

temas de legislación y 
normativas, así como sus 
iniciativas de seguridad y 

sus programas de formación. 
Desde desde hace más de dos 

años IPAF cuenta con Ángel 
Ibáñez, representante global 
en Plataformas de Trabajo de 
Desplazamiento sobre Mástil, 

PTDM, en IPAF. Desde que 
este profesional se hizo cargo 

de las PTDM, el impulso ha

Ángel Ibáñez, representante global para PTDM en IPAF

 "No hay acciones dentro de 
IPAF en las que no se tenga 

en cuenta a las PEMP"

IBÁÑEZ
ÁNGEL

Hace ya más de dos años, asumía el cargo de 

representante exclusivo para el mercado glo-

bal de (PTDM) y productos relacionados en 

IPAF, ¿cómo ha sido la evolución de esta área 

que usted viene capitaneando desde enton-

ces? ¿Qué acciones podría destacar?

Cuando empecé a colaborar con IPAF a fina-

les de 2017 como “Global Representative for 

MCWP and Related Products”, era un rol de 

nueva creación cuya responsabilidad inicial era 

mejorar el soporte y los servicios que como aso-

ciación IPAF había venido dando hasta enton-

ces a sus miembros dentro del negocio de las 

PTDM y los productos relacionados (montacar-

gas, plataformas de transporte y elevadores de 

personal).  Pero el objetivo que enseguida nos 

marcamos fue mucho más ambicioso, y fue el 

de convertir a IPAF en el referente mundial de 

la industria PTDM (igual que ya lo es para las 

PEMP), aglutinando a las principales empresas 

mundiales fabricantes, alquiladores, distribui-

dores y usuarios, representando sus intereses 

comunes, y promoviendo el uso eficiente y se-

guro de estos sistemas de elevación.

¿En qué medida en estos dos años se ha 

logrado ampliar el alcance de los servicios 

que IPAF ofrece a las partes interesadas de 
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“Actualmente tenemos 
50 miembros PTDM 

en todo el mundo, 
de los cuales 19 son 

centros de formación. 
Es interesante el dato 

de que de esos 50 
miembros sólo 14 son 

de Reino Unido y 36 
del resto del mundo” 

las PEMP por los homólogos que se utili-

zan en el sector de las PTDM?

Hemos cumplido todos los objetivos que nos 

marcamos en términos de representación, y 

actualmente ya no hay acciones dentro de 

IPAF en las que no se tenga en cuenta a las 

PTDM. Esto incluye participación en ferias, 

congresos, campañas de seguridad, etc. Por 

supuesto el tamaño de la industria PEMP a ni-

vel mundial es muy superior al de la industria 

PTDM, por lo que la primera va a seguir te-

niendo mucha más visibilidad que la segun-

da, pero ya hay un plan de acción en marcha y 

específicamente dirigido a la industria PTDM. 

Por otra parte, se han actualizado los pro-

gramas de formación existentes para PTDM, 

y se han ampliado y creado nuevos progra-

mas de formación para montacargas, plata-

formas de transporte y para elevadores de 

personal, algo que ha despertado un gran in-

terés entre nuestros socios ya que la mayo-

ría de ellos hacen negocios con todos esos 

tipos de máquinas. 

También se han reanudado las activida-

des del Comité Internacional PTDM, que es 

un Comité dentro de IPAF que representa a 

dichas empresas y que estaba inactivo. Ac-

tualmente está formado por una representa-

ción de los principales fabricantes y alquila-

dores mundiales, se reúne dos veces al año 

y en él se discutes asuntos como la normati-

va en diferentes regiones, planes de forma-

ción para profesionales de la industria, cam-

pañas de seguridad, tendencias de mercado 

global, innovaciones, etc. Además del Co-

mité Internacional, hay un Grupo de Traba-

jo para Inglaterra e Irlanda, que discute los 

mismos asuntos, pero con un enfoque mu-

cho más local, y queremos crear otros Grupos 

de Trabajo similares en diferentes países, co-

mo ya hacen nuestros colegas de PEMP, que 

luego tengan voz en el Comité Internacional. 

La experiencia ha demostrado que este tipo 

de Grupos de Trabajo aportan grandes be-

neficios a la industria. Confío en poder po-

ner en marcha uno en España muy pronto. 

¿Cómo valoraría la campaña de seguridad 

que existe hoy en día diseñada de forma 

específica para este tipo de plataforma?

Hemos creado campañas específicas para con-

cienciar de la importancia del uso correcto de las 

PTDM, evitando sobrecargarlas y asegurándose 

de que las cargas se distribuyen correctamente. 

También una campaña para evitar que los usua-

rios interfieran en los elementos de seguridad 

de las máquinas o los manipulen. Dichas cam-

pañas incluyen el desarrollo de posters de co-

municación, y también lo que llamamos Tool-

box Talks, “charlas de caja de herramientas”, 

que son fichas sencillas, pero con un mensa-

je muy eficaz, para que el responsable de pre-

vención, o el encargado de obra, dé una charla 

rápida a los usuarios antes de usar la máquina, 

resaltando los mensajes de seguridad.
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El pasado año se afiliaron nuevos socios a 

IPAF, entre ellos, Saeclimber y RESA, ambos 

fabricantes de PTDM, ¿qué peso tiene en la 

estrategia de IPAF este tipo de plataformas?

Bueno, como he mencionado anteriormen-

te, la industria PTDM es mucho más pe-

queña que la PEMP en términos de nú-

mero de máquinas, número de fabrican-

tes y cifra de negocio mundial. Por lo tan-

to, dentro de IPAF la parte PEMP seguirá 

siendo por supuesto la más importante y 

la que más miembros y actividades aglu-

tine. Pero el cambio más significativo que 

se ha producido en IPAF durante los últi-

mos dos años ha sido el hecho de que ya 

se ha formalizado una estructura y una for-

ma de trabajar dentro de IPAF para pres-

tar a los miembros PEMP la atención que 

demandan y merecen, y para convertirnos 

en una representación real de esta indus-

tria a nivel global. 

Prueba de ello es que en los últimos dos 

Congresos Internacionales de IPAF en Mia-

mi y en Dubái, ya se organizaron sesiones 

específicas para PTDMs dentro del Congre-

so, y lo mismo haremos en el próximo Con-

greso en abril en Londres. 

Hay un creciente interés en los miem-

bros existentes y en los nuevos que aca-

ban de llegar por participar en dichos Con-

gresos y en los Grupos de trabajo específi-

cos de PTDM y de Montacargas y Elevado-

res, muestra inequívoca de que ven un va-

lor en este tipo de foros. 

En mi opinión la industria PTDM aún 

tiene un largo recorrido en términos de 

asociacionismo, y tanto fabricantes, co-

mo alquiladores o usuarios, una vez ven-

cida alguna reticencia inicial, encuentran 

de gran interés el poder compartir ideas, 

intereses e inquietudes en dichos foros. 

Pero otra gran ventaja que encuentran a 

continuación es el acceso a una fuente de 

conocimiento inmensa que supone formar 

parte del sitio donde se aglutinan todos los 

expertos de la industria. Información sobre 

normativa aplicable en diferentes países, 

tendencias tecnológicas, o informes sobre 

accidentes y sus causas, son sólo algunos 

ejemplos del conocimiento sectorial que 

aglutinan IPAF y sus miembros. 

¿Con qué registros cerraron 2019 en cuan-

to a números de afilados, centros de forma-

ción, número de cursos, carnets PAL emi-

tidos, formadores/instructores…?

Actualmente tenemos 50 miembros PTDM en 

todo el mundo, de los cuales 19 son centros de 

formación. Es interesante el dato de que de esos 

50 miembros sólo 14 son de Reino Unido y 36 

del resto del mundo. Sin embargo, en 2019 se 

emitieron 1.500 tarjetas PAL en la categoría 

PTDM, el 70% de ellas en la categoría de Ope-

rador, de las que el 78% se emitió en Reino Uni-

do. Esto significa que hay una mayor cultura de 

la formación en Reino Unido y también una ma-

yor concienciación acerca de la influencia que la 

formación tiene en la prevención de accidentes. 

Debemos seguir trabajando para que esa cultu-

ra se extienda a otras regiones. 

¿Cómo se ha acogido al nuevo CEO de IPAF, 

Peter Douglas tras la reciente salida de Tim 

Whiteman y qué nuevas estrategias se han 

establecido tras su nombramiento?

2019 fue un año de grandes cambios sin du-

da. La marcha de Tim tras tantos años fue 

una gran sorpresa, dejando el legado de un 

crecimiento internacional durante la última 

década increíble. La llegada de Peter ha sido 

recibida con entusiasmo, porque es un pro-

fesional muy conocido en el sector, con una 

dilatadísima experiencia en la industria de la 

elevación, y en su trayectoria profesional ha 

demostrado ser un ejecutivo de mucho valor. 

Aún es pronto para conocer todos los detalles 

acerca de la nueva estrategia corporativa, pe-

ro todo apunta a que IPAF va a continuar cre-

ciendo internacionalmente, al tiempo que me-

jora su eficiencia. Todo ello redundará sin duda 

en una mejora en la calidad de los servicios y 

en el soporte que nuestros miembros reciben. 

Previsiones a corto medio plazo en el área 

PTDM dentro de IPAF

Durante 2020 vamos a desarrollar nuevos cursos 

de Montacargas de obra, Plataformas de Traba-

jo y Elevadores de Personal, para las categorías 

de Instalador, Instalador Avanzado y Formador. 

Dichos cursos se lanzarán a principios de 2021. 

En cuanto al número de miembros, el ob-

jetivo es tener con nosotros a todos los fabri-

cantes, a los alquiladores que representen el 

80% de la flota en cada país, y a los principa-

les usuarios (constructoras) en uso de PTDM, 

Montacargas de obra, Plataformas de Trabajo 

y Elevadores de Personal. Respecto a los fa-

bricantes ya lo hemos conseguido y actual-

mente todos los fabricantes que significan al-

go en el contexto internacional son miembros 

de IPAF. En cuanto a los alquiladores, depen-

de de la región. En sitios como Reino Unido, 

Irlanda, Alemania, Oriente Medio o Singa-

pur, ya es así, pero en otras partes del mun-

do (como por ejemplo España) aún queda un 

largo camino por recorrer. No obstante, don-

de más hincapié tenemos que hacer es en los 

usuarios finales, que al fin y al cabo son los 

que más responsabilidad tienen en cuanto a 

la seguridad del uso de la máquina. Por eso 

nuestras campañas de seguridad están diri-

gidas a ellos, pero pensamos que no es sufi-

ciente y debemos ser capaces de que formen 

parte de IPAF y de sus actividades para lide-

rar el uso seguro y eficaz de los sistemas de 

elevación que utilizan todos los días. 
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DUYOS
RAFAEL

Rafael Duyos, representante regional para España de IPAF

"IPAF está cada vez 
en más países"

“Si nos fijamos en 
el número de países 
que tienen centros 

de formación activos, 
hemos pasado de 40 a 
45 en un año, lo que 
supone un 11% más”Hoy en día y más que nunca, 

los líderes no son solo 
aquellos profesionales que 
dirigen las compañías sino 

en actores de peso en los 
que el equipo se apoya para 

sacar adelante con éxito cada 
iniciativa. Rafael Duyos es 

uno de esos actores, que ha 
ha sabido reforzar la confianza 
entre fabricantes contratistas 
y alquiladores. Es cuestión de 
actitud, convicción y empatía.

¿Cómo valoraría la situación de IPAF en la 

actualidad y su consolidación año tras años?

La situación de IPAF en el mundo mejora año 

tras año. Cada vez está en más países, y con 

una presencia mayor. Es, sin lugar a dudas, la 

asociación de referencia a nivel mundial en el 

sector de las plataformas. Se puede decir que 

donde hay plataformas está IPAF. Promove-

mos la seguridad en el uso de las Plataformas 

Elevadoras Móviles de Personal 360 grados, 

colaborando tanto con fabricantes como con 

contratistas y alquiladores. Contamos con más 

de 1400 miembros en 72 países, y el número 

está creciendo cada día más. También la for-

mación IPAF sigue siendo la referencia mun-

dial con más de 500 Centros de formación y 

1450 instructores homologados. 

¿Cuál es el índice de crecimiento de la entidad?

Si nos fijamos en el dato de tarjetas PAL emiti-

das, en el año 2019 se emitieron 176.000 tar-

jetas PAL en todo el mundo, un 6,2% más que 

en el año 2018, y la idea es seguir creciendo. 

En España, ese crecimiento fue del 11%, 

y esperamos que en el 2020 sea aún ma-

yor. Si nos fijamos en el número de paí-

ses que tienen centros de formación acti-

vos, hemos pasado de 40 a 45 en un año, 

lo que supone un 11% más. Todos los da-

tos son positivos, pero la realidad es que 

queda muchísimo trabajo por hacer has-

ta conseguir que no haya ningún acciden-

te en todo el mundo. 

¿Qué balance podría hacer de Europlatform 

2019 organizada por IPAF? 

Europlatform se ha consolidado como el 

evento anual más importante para profe-

sionales de alto nivel de la industria del al-

quiler de accesos motorizados El tema cen-

tral de la conferencia fue «PEMP/PTA 4.0», 

y se centró en el alquiler de accesos moto-

rizados en el futuro, en términos de tecno-

logía, fuentes de energía, innovación y el 

uso del big data para impulsar los están-

dares de seguridad y eficiencia.

Entre los ponentes se incluyen: Olivier Co-

lleau, presidente de Kiloutou, encargado del 

discurso inaugural; Angus Kennard, CEO de 

Kennards Hire, encargado del discurso inau-

gural; David McNicholas, CEO de AFI-Uplift; 

Clotilde Jouette, directora de marketing y es-

trategia empresarial de Avesco Rent; Audrey 

Courant, directora ejecutiva de la empresa es-

pecialista en investigación de mercado Duc-

kerFrontier, que redacta los galardonados in-

formes sobre el mercado mundial de alquiler 

de acceso motorizado de IPAF; y Valeriy Kli-

menko, director ejecutivo regional de FortRent 

y presidente de NAAST, la asociación de equi-

pos de construcción de Rusia y Ivan Papell, 

CEO y propietario de Liftisa y MovingRent, 

habló sobre cómo se puede evolucionar en 

el negocio del alquiler mediante la creación, 

el desarrollo y la venta de empresas, y la re-

anudación de este proceso de nuevo. Indicó 

que la rentabilidad nunca debe ser el objeti-

vo y que, cuando se crea una empresa, cree 

que se deben establecer otras metas. Tam-

bién destacó la importancia del sector en su 

conjunto a la hora de fomentar los estánda-

res en materia de seguridad y de añadir valor 

a los clientes, con lo que coincidía con la ma-

yor parte del resto de ponentes de la jornada.

El pasado año IPAF firmaba acuerdos de cola-

boración con Aseamac y Anapat para promo-

ver conjuntamente la seguridad. ¿Cómo va-

loraría estos primeros meses de cooperación?

Es cierto. A primeros de año firmamos el 

acuerdo con Aseamac, y después de verano 

con Anapat. Y estamos muy contentos. Tanto 

Anapat como Aseamac son dos grandes aso-

ciaciones que comparten con IPAF la preocu-

pación por la seguridad en el acceso motori-

zado. Compartiendo la esencia, era fácil llegar 

a un acuerdo. Son acuerdos de colaboración 

para que tanto los miembros de Aseamac co-

mo de Anapat puedan disfrutar de descuen-

tos a la hora de hacerse miembros, y en el ca-

so de Anapat se ha dado un paso más, ya que 

ANAPAT se ha afiliado a IPAF, y se ha hecho 

centro de formación, con lo que los miembros 

de Anapat también tendrán ventajas a la hora 

de acceder a los cursos de formación de IPAF.
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“ Trabajar con personas” fue el título 

de la primera de las mesas redon-

das celebradas, en la que se trataron 

los últimos cambios normativos que afec-

tan a la relación entre la empresa y los tra-

bajadores. En ella participaron María José 

Leguina, directora del Deprtamento Labo-

ral y Prevención de Riesgos Laborales de la 

Confederación Nacional de la Construcción 

(CNC), Jorge Badiola, presidente de la Agen-

cia Española de Delegados de Protección de 

Datos, y Lorena Biosca, gerente de Balser.

El registro horario de la jornada de tra-

bajo, obligatorio para todas las empresas 

desde el pasado mes de marzo, fue abor-

dado por María José Leguina. Para la res-

ponsable de CNC, la modificación del ar-

tículo 34 del Estatuto de los Trabajado-

res que establece esta obligación, “no ha 

tenido en cuenta a la pequeña empresa y 

menoscaba la relación de confianza en las 

relaciones laborales”. Una de las princi-

pales dudas que surgen con esta medida 

es la consideración de “tiempo de trabajo 

efectivo”, definida por Leguina como “el 

tiempo en el que el trabajador está a dis-

posición de la empresa”. Además, y para 

delimitar la realización de horas extraor-

dinarias, el convenio general del sector de 

la construcción establece el requisito de 

que sean solicitadas con anterioridad por 

el trabajador y aprobadas por el empresa-

rio. En cualquier caso, advertía María Jo-

sé, “lo mejor es que quede constancia del 

tiempo de trabajo y de las pausas que se 

produzcan, cumpliendo con los requisitos 

de trazabilidad del registro y que este no 

sea modificable”.

A VUELTAS CON EL RGPD
A mediados de mayo de 2018, las bande-

jas de entrada de correo electrónico se lle-

naron de mensajes en los que se informa-

ba a los receptores de cambios en las po-

líticas de privacidad en cumplimiento del 

“RGPD”. El día 25 de ese mes finalizaba el 

periodo transitorio de dos años para la apli-

cación del Reglamento General de Protec-

ción de Datos (RGPD).

Aseamac reúne al 
sector del alquiler en 
su Foro 2020
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La Asociación de Alquiler de Maquinaria y Equipos, Aseamac, ha celebrado la edición 
2020 de su Foro, el encuentro anual de alquiladores. Una edición más el Foro Aseamac 
ha ofrecido a los asistentes un punto de encuentro y una completa visión, en forma de 
talleres y conferencias, sobre los principales retos y problemas a los que se enfrentan las 

empresas. El Teatro Goya, en Madrid, recibió a los más de 250 asistentes que, 
los días 29 y 30 enero, participaron en el evento.

Texto: Lucas Manuel Varas Vilachán
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“Si bien el RGPD 
establece una serie 

de directrices, es 
la organización o 

la empresa la que 
debe poner los 

medios y para su 
cumplimiento”
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A pesar de que desde entonces apenas se 

ha vuelto a hablar de esas siglas, las obliga-

ciones que el RGPD establece a las empre-

sas, organizaciones e incluso usuarios par-

ticulares en relación al tratamiento de datos 

de terceros siguen estando vigentes. Jorge 

Badiola, presidente de la Agencia Españo-

la de Delegados de Protección de Datos, ex-

plicó en su ponencia en qué consisten estas 

obligaciones y cómo afectan a empresas co-

mo las presentes en el Foro.

Como explicaba Badiola, “estamos an-

te un cambio verdaderamente importan-

te” en el ámbito de la protección de da-

tos, que deben ser seguros, permanecer 

disponibles y estar actualizados. Si bien 

el RGPD establece una serie de directri-

ces, es la organización o la empresa la que 

debe poner los medios y para su cumpli-

miento. El presidente de la Agencia las re-

sumió en seis principios: 1) los datos per-

sonales deben ser tratados de forma líci-

ta, leal y transparente; 2) los datos perso-

nales deben ser adecuados, pertinentes y 

limitados a lo necesario en relación con el 

tratamiento; 3) los datos personales deben 

ser recogidos con fines determinados, ex-

plícitos y legítimos; 4) los datos persona-

les deben ser exactos y estar siempre ac-

tualizados; 5) deben mantenerse duran-

te no más tiempo del necesario; y 6) debe 

garantizarse la seguridad. “Si esta norma-

tiva quiere durar en el tiempo, tiene que 

ser más filosófica que práctica”, señalaba 

Jorge Badiola, que concluyó su interven-

ción explicando la labor de los Delegados 

de Protección de Datos, un organismo que 

actúa como punto de contacto con la au-

toridad de control. Su función es la de in-

formar y asesorar a la entidad y a los em-

pleados que se ocupen del tratamiento y 

supervisar el cumplimiento de lo dispues-

to en la legislación de protección de datos.

ASÍ ES LA GENERACIÓN MILLENNIAL
La última de las ponencias de este bloque co-

rrió a cargo de Lorena Biosca, gerente de Val-

ser, que abordó cuestiones relativas a la ges-

tión de personal y su motivación, pero orienta-

das a una generación en particular: la genera-

ción millenial. Como explicó Biosca, compren-

de a aquellas personas “nacidas entre princi-

pios de los años 80 y mitad de los 90”, y son 

ya la cuarta parte de la población de España.

La responsable de Valser abordó las carac-

terísticas de una generación marcada por la 

digitalización, su dominio de las redes socia-

les y la tecnología, su preparación académica y 

profesional, y que tienden a ser individuales y 

buscar autonomía en el trabajo. Entre las ven-

tajas de incorporar a este perfil de trabajador 

a la empresa, Lorena Biosca destacó su crea-

tividad, su capacidad para ser autodidactas, 

sus inquietudes profesionales y su capacidad 

para aprovechar los avances tecnológicos. Por 

el contrario, son proclives a una gran rotación 

laboral, el esquema tradicional de horarios rí-

gidos va en detrimento de su productividad 

y el choque con generaciones anteriores les 

genera incomprensión. Además, valoran ca-

da vez más el hecho de trabajar en una em-

presa con unos elevados estándares de res-

ponsabilidad social corporativa.

Estas características hacen que, para Lore-

na Biosca, el sector del alquiler pueda bene-

ficiarse de su incorporación a las plantillas y 

resultar atractivo para esta generación: el al-

quiler cada vez está más extendido como una 

forma de consumo responsable, es un sector 

en crecimiento y con un fuerte potencial de 

desarrollo tecnológico, y existe una sensibili-

zación cada vez mayor con el medio ambiente.

María José Leguina, directora del Deprtamento Laboral y  Prevención de  
Riesgos Laborales de la CNC. 

Lorena Biosca, gerente de Valser.
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LA “BATALLA” DE COBRAR
Según el Estudio sobre el alquiler de ma-

quinaria y equipos en España 2019, elabo-

rado por Aseamac, el 75% de las empresas 

consideran entre “muy importante” y “crí-

tico” el problema con el retraso de los pla-

zos de pago legales. En la misma línea, el 

67% de las empresas encuestadas para el 

estudio consideraron la gravedad de los im-

pagados en esos términos.

El Foro Aseamac abordó en profundidad 

esta cuestión, tanto desde el punto de vis-

ta de las propias empresas como de la ges-

tión de riesgos y los mecanismos de protec-

ción frente a impagos, en una mesa mode-

rada por David Muñoz, jefe de redacción de 

Interempesas.

Luis Mayo, director financiero de Gó-

mez Oviedo, ofreció en su intervención al-

gunas claves para protegerse frente a los 

impagos. “Las grandes bofetadas en cuan-

to a volumen nos las suelen dar nuestros 

clientes más antiguos”, advertía Mayo, pa-

ra quien la formación interna del personal 

es fundamental a la hora de minimizar los 

riesgos frente a los impagados.

Un elemento clave para el responsable 

de Gómez Oviedo a la hora de afrontar este 

problema es el contrato de arrendamiento, 

que debe contener toda la información rela-

tiva al equipo alquilado, el tiempo de alqui-

ler, las condiciones generales, los plazos de 

pago y estar firmado por una persona auto-

rizada. Asimismo, señaló que “el seguro del 

crédito comercial aporta información, mi-

nimiza el riesgo, asegura el cobro y nos da 

un posición de fuerza mayor”. En cuanto al 

recurso de la fianza, si bien Luis Mayo dijo 

que aunque puede actuar como un “como-

dín” entre incidencias de pago, “no es po-

sible utilizarla frente a todos los clientes”.

“Tenemos un miedo escénico ante los 

clientes, y lo comparto –explicaba el di-

rector financiero de Gómez Oviedo-. Pe-

ro un cliente es bueno siempre y cuando 

pague. Debemos de ser rigurosos y cons-

tantes, un cliente que no ve a su provee-

dor reclamando en la pago de las facturas 

en tiempo y forma está siendo un provee-

dor débil”. Además, recalcó que las posi-

bilidades de éxito del recobro se van redu-

ciendo a media que pasa el tiempo. Por úl-

timo, indicó que existen señales de alerta, 

y salvo en el caso de los “pufistas profesio-

nales”, cuando un cliente comienza a emi-

tirlas, “vamos a tener un problema sí o sí”.

¿Y SI EL CLIENTE NO PAGA?
¿Qué podemos hacer cuando no se paga una 

máquina que está siendo empleada en una 

obra? A pesar de que lo difícil que resulta 

responder a esta pregunta, Carlos Biosca 

apoderado de Valser, trató de poner algo de 

luz en este asunto en base a su propia expe-

riencia. “Existe una forma ‘normal’ de recu-

perar una máquina que el cliente no paga: 

hablando con él. En caso de que no acceda, 

el segundo paso, menos ‘normal’, es inuti-

lizar la máquina en una revisión periódica. 

Y si esto no es tampoco posible, nos que-

da la opción de actuar a las bravas, aunque 

no lo recomiendo: llevar un camión y sacar 

la máquina de la obra”. En relación a esta 

forma de actuar, Biosca advirtió que “tiene 

muchos riesgos y es muy conflictiva. No la 

recomiendo sin haber pasado por los filtros 

anteriores”. Sin duda, un problema muy de-

licado cuya solución, según la experiencia 

de Carlos Biosca, depende en buena medi-

da de la buena fe del cliente.

MEDIR LOS RIESGOS
Si Luis Mayo señalaba al principio de esta 

mesa de debate la importancia de estar pre-

venidos y actuar con antelación frente a un 

posible problema de impago, Marc Homs, 

director financiero de la empresa German 

Homs, abordó en detalle la importancia de 

establecer un departamento de riesgos en la 

propia organización y en qué aspectos hay 

Luis Mayo, director financiero de Gómez Oviedo.
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que tener en cuenta a la hora de abordar su 

implantación. “Un departamento de riesgos 

no es solo cobrar, es mucho más”, comen-

zaba su intervención Marc Homs.

Un departamento de riesgos, además de 

una herramienta para cobrar, es una limita-

ción al seguro, en un sector como el del al-

quiler donde las primas suelen ser muy al-

tas. Está especialmente indicado en aquellas 

empresas con intensidad de capital, donde 

existe la necesidad de tener disponibles el 

100% de los seguros. Y es, además, un me-

canismo que transmite una imagen de se-

riedad el sector y a los clientes. “El cliente 

tiene que notar que estamos encima de él 

para cobrar, transmitimos fuera una ima-

gen de seriedad”, señalaba Homs.

Una de las métricas utilizadas a la hora 

de valorar la idoneidad de implantar un de-

partamento de riesgo es el “% de vencidos 

vs. coste económico/financiero”. “Siempre 

existirá entre un 1% y un 3% de vencidos, 

no es grave y no nos va a afectar. Este ran-

go nos sitúa en lo que podemos denominar 

zona de confort”, explicaba Homs. “Entre 

un 3,5 y un 6% ya nos encontramos en una 

‘zona de trabajo’, y habría que plantearse 

tener un departamento de riesgo. Más allá 

del 6% entramos en la zona de peligro, que 

puede derivar en problemas y en roturas de 

tesorería a medio plazo”.

En cuanto a los requerimientos para su 

implantación, hacen falta recursos huma-

nos, tecnología e implantar un método. Ade-

más, el CFO de German Homs destacó la 

importancia de “promover la no agresión, el 

lenguaje no bélico. Debemos borrar la ima-

gen de batalla. Se trata de un trabajo nor-

mal, uno más en la empresa. Los impagos 

son algo normal y van a pasar siempre”.

Marc Homs, director financiero de German Homs.

CÓMO RETENER EL TALENTO
La segunda jornada del Foro Aseamac con-

tinuó con el programa de ponencias y mesas 

de debate, en este caso moderadas por Jo-

sé Blanco, secretario general de Aseamac. 

Continuando con la variedad de temas tra-

tados, Daniel Cifuentes, socio del despa-

cho Pérez-Llorca, ofreció una ponencia so-

bre qué es el talento y las distintas fórmu-

las existentes a la hora de atraerlo. “Sole-

mos considerar que el talento es algo propio 

de las grandes multinacionales –comenza-

ba Cifuentes-, pero es algo que afecta a to-

das las empresas. Nuestro producto podrá 

ser todo lo bueno que queramos, pero si no 

contamos con el personal adecuado no al-

canzaremos los objetivos.

El modo en que las empresas atraen este 

talento ha cambiado además como el tiempo. 

La fórmula tradicional pasaba por la remune-

Eric Motard, CEO de Evento Plus, Carlota Sánchez, responsable en España de Nuevos 
Negocios de Hilti, y José Blanco, secretario general de Aseamac.

“Debemos borrar la 
imagen de batalla a 
la hora de cobrar, se 
trata de un trabajo 

normal, uno más 
en la empresa. Los 

impagos son algo 
normal y van a 
pasar siempre”
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ración, un plan de carrera, un plan de incen-

tivos a largo plazo y, llegado el caso, la parti-

cipación en el capital de la empresa. Pero pa-

ra Daniel Cifuentes, las fórmulas han cam-

biado, e incluso son diferentes en función de 

qué tipo de talento se quiere atraer. Como ya 

abordase en su intervención Lorena Biosca, 

gerente de Valser, el primer “tipo” de talento 

tratado por Cifuentes es el de la generación 

millenial: “Se trata de un tipo de talento to-

talmente diferente al de nuestra generación, 

y aunque pensemos que nuestra visión es la 

correcta, tenemos que adaptarnos a las ex-

pectativas de ese talento millenial”.

“Adicionalmente al paquete remunerativo, 

el mercado millenial nos está pidiendo otras 

cosas: una imagen corporativa, quiere trabajar 

en algo atractivo, con buena imagen. La trans-

misión de ideas va a reforzar el sentimiento 

de pertenencia”, señalaba. “Además, el mille-

nial vive en la inmediatez, no quiere vincular-

se a largo a plazo. A su vez, busca flexibilidad 

en la forma de trabajar, poder conciliar su vi-

da personal y profesional”. Y, en tercer lugar, 

señaló la responsabilidad social: “El talento 

millenial está mucho más comprometido”.

En contraposición, encontramos un ta-

lento que, para Daniel Cifuentes, se está 

perdiendo en grandes cantidades: el talen-

to senior. “Uno de los criterios que las em-

presas siguen a la hora de hacer ajustes es 

la edad. Estamos perdiendo muchísimo ta-

lento y muchísima experiencia”. Por ello, es 

importante buscar planes que permitan re-

colocar ese talento dentro de la propia em-

presa. Además, destaca la importancia en 

esta franja de edad de la formación: “la ve-

locidad de la evolución tecnológica es ex-

traordinaria. Los jóvenes tienen mayor fa-

cilidad para aprender, pero este talento se-

nior muchas veces queda fuera. Por ello, 

nos tenemos que anticipar y formarles para 

que sigan siendo parte de nuestra empresa.

EVENTOS, UN SECTOR AL ALZA
Un sector que cada vez tiene mayor peso en 

las empresas de alquiler es el de los even-

tos. Por primera vez, el Estudio de alquiler 

de maquinaria y equipos, elaborado por Ase-

mac, recogía en su análisis del 2019 datos 

de empresas relativos a este sector; un 32% 

de las empresas que participaron en el es-

tudio tenía previsto mantener su facturación 

el sector para este año, y un 21% esperaba 

incrementos superiores al 5%. No obstante, 

el 43% declara no dedicarse a esta actividad.

A pesar de que existe un gran porcen-

taje las empresas de alquiler que no se 

han introducido en el sector eventos, nos 

encontramos ante una actividad con un 

enorme potencial de crecimiento. Eso es 

lo que se pudo extraer de la ponencia de 

Eric Motard, CEO de Evento Plus, en la que 

abordó las oportunidades de un sector en 

el que “hay mucho dinero” pero que hay 

que conocer y estar preparado si se quie-

re trabajar en él.

Daniel Cifuentes, socio del despacho Pérez-Llorca.

Eric Motard, CEO de Evento Plus.

“Solemos considerar 
que el talento es algo 
propio de las grandes 
multinacionales, 
pero es algo que 
afecta a todas las 
empresas. Nuestro 
producto podrá ser 
todo lo bueno que 
queramos, pero si 
no contamos con el 
personal adecuado 
no alcanzaremos los 
objetivos”
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“Antes los eventos eran una herramienta 

para comunicar y alcanzar un público selecto 

B2B (business-to-business). Esto está cam-

biando, la orientación es cada vez más B2C 

(business-to-consumer) y tienden a ganar 

peso en los departamentos de márketing”, 

señalaba Motard, quien aseguraba que hay 

“muchísimo nivel en España” en este sec-

tor. “España es el único país con dos ciuda-

des, Madrid y Barcelona, en el top 5 mun-

dial de eventos. Tiene un mérito organizar 

un evento como la COP en apenas 18 días”.

Para Eric Motard, un error que aquellos 

que se adentran en el sector de los even-

tos tienden a cometer es “la dictadura de la 

línea de abajo”. Es decir, el presupuesto y 

pretender ajustarlo a costa de partidas que 

van en detrimento del propio evento e in-

cluso en ocasiones de aspectos fundamen-

tales como la seguridad o los derechos la-

borales. “Hemos mejorado mucho, pero al-

gunas empresas siguen rompiendo las nor-

mas. Es importante la labor de educación 

y trabajar con empresas bien preparadas”.

Otra cuestión ante la que el sector tiene ca-

da vez mayor conciencia es el de la sostenibi-

lidad. “La sociedad cada vez demanda even-

tos más responsables, un evento genera una 

gran cantidad de residuos. No se trata solo de 

un aspecto moral, es también un tema de ne-

gocio; si no lo afrontamos, nos pasará como 

al sector del carbón, que nadie nos querrá”.

TENDENCIAS EN MÁQUINA 
HERRAMIENTA
La máquina herramienta está presente en el 

día a día de los profesionales de la construc-

ción. Carlota Sánchez, responsable en España 

de Nuevos Negocios de Hilti, realizó un repa-

so a las tendencias que se están dando en es-

te tipo de equipos y cómo han ido evolucio-

nando de la mano de las nuevas demandas en 

seguridad y salud, sostenibilidad, autonomía, 

potencia o interconexión digital.

“Cada año mueren en obras 1.300 per-

sonas en la Unión Europea. Se producen 

700.000 accidentes, de los cuales entre un 

20% y un 30% están relacionados con las he-

rramientas de mano”, comenzaba su exposi-

ción la responsable de Hilti. “Por ello es muy 

importante en este sector la información y la 

innovación para el desarrollo de nuevas tec-

nologías”. Como ejemplo de estos avances, 

mostró algunas de las tecnologías incorpora-

das por Hilti a sus herramientas para hacer-

las más seguras y proteger a los trabajadores 

de elementos nocivos como el polvo.

El respeto por el medio ambiente, ya sea 

por convicción o por la imposición de la nor-

mativa, ha sido otro de los grandes ámbitos de 

mejores en el sector de la construcción. Como 

explicaba Carlota Sánchez, Hilti quiere jugar 

un papel importante en la nueva economía 

circular, y la fi rma ha conseguido una tasa de 

recuperación del 90% en sus herramientas.

Otro de los grandes avances en el sector de 

la maquinaria y el equipamiento para el sec-

tor de la construcción es la digitalización y la 

implantación cada vez mayor de sistemas de 

monitorización de fl otas y equipos: “Con el In-

ternet de las Cosas podemos recopilar datos 

de uso que nos permitan trabajar con mayor 

seguridad, calidad y efi ciencia. Gracias a ello 

nos podemos acercar al cliente y a sus nece-

sidades, no solo como un mero proveedor”.

MUCHO MÁS QUE 
CONFERENCIAS

Una edición más, el Foro Aseamac no solo ofreció un com-
pleto programa de conferencias y mesas redondas. Mesas 
expositoras, espacios dedicados para el networking y luga-
res habilitados para reuniones permitieron hacer coinci-
dir e intercambiar experiencias profesionales a la oferta y 

la demanda del sector. También hubo tiempo para activida-
des más lúdicas, como la tradicional cena del Foro e incluso 
un divertido torneo de carreras en el Carlos Sainz Karting, 

próximo al teatro donde se celebró el evento.
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LA VISIÓN INTERNACIONAL
Tradicionalmente, el Foro Aseamac dedica 

un espacio a mostrar tendencias y proyec-

tos que se están llevando a cabo fuera de 

nuestras fronteras, y esta edición no fue una 

excepción. Desde Italia pudimos conocer la 

opinión experta de Gian Luca Benci, CEO y 

fundador de Alias, una empresa dedicada 

al desarrollo de soluciones digitales. Su po-

nencia estuvo dedicada a los precios diná-

micos, un modelo de negocio en el que ya 

se están viendo algunos casos en el sector 

del alquiler de maquinaria y herramientas.

Como señalaba Benci, no se trata de una 

idea nueva. Precisamente, la ausencia de pre-

cios fijos fue la norma hasta que, a principios 

del siglo XIX, los grandes almacenes Macy’s, 

en Manhattan, incluyeron el etiquetado con el 

precio de los artículos que vendían para que la 

gente pudiera hacer más rápido sus compras.

“Hoy en día ha cambiado el mundo, y por 

ello los precios dinámicos vuelven a ser im-

portantes”, explica, con ejemplos tan cono-

cidos como el de servicios tipo Uber: “He-

mos aceptado que en un mismo avión los 

pasajeros hemos pagado precios distintos”. 

La revolución tecnológica juega un papel 

clave en este cambio en el modelo de nego-

cio, según el análisis de Gian Luca.

El CEO de Alias destaca como aspecto po-

sitivo de la implantación de estos precios di-

námicos la tendencia a equilibrar la oferta y 

la demanda, pero también tiene sus riesgos 

si “no tenemos cuidado y aplicamos el senti-

do común”. Como ejemplo, expuso el incre-

mento en ventas de la bebida Pepsi como re-

chazo de los consumidores a una experiencia 

de Coca Cola en la que los precios de sus re-

frescos variaban en función de la temperatu-

ra: a más calor, más caros eran.

Dentro de este concepto de precios diná-

micos, existen tres grandes tipos: basados en 

normas fijas, cuando el consumidor sabe de 

antemano cómo fluctuará el precio del pro-

ducto o servicio en el tiempo; personalizados, 

donde se usan algoritmos según el perfil del 

cliente, más orientado a la venta al por menor; 

y por último, y el más interesante para el sector 

del alquiler, según la gestión del rendimiento.

Benci se detuvo en este último forma-

to, que a su juicio, es de interés para el al-

quilador porque no se basa en bienes fijos, 

son bienes precedibles (el bien correspon-

de al equipo/día), por la demanda elástica y 

por el alto volumen de negocio que mueve.

El otro mercado sobre el que se habló en 

la recta final fue el ruso, de la mano de Ser-

gey Arnautov, CEO y propietario de Airlift, 

compañía con más de 15 años de experien-

cia en el sector del alquiler. En su interven-

ción Arnautov realizó un repaso a la historia 

de su compañía, y dejó algunas pinceladas 

del estado del mercado del alquiler en Ru-

sia: “Aún estamos lejos del mercado euro-

peo, porque tuvimos muy poco tiempo para 

crear nuestro patrón. Este sector requiere 

especialización, a la primera crisis las em-

presas no profesionales desaparecen.

Gian Luca Benci, CEO y fundador de Alias.

Sergey Arnautov, CEO y propietario de Airlift.

“Con el Internet 
de las Cosas 

podemos recopilar 
datos de uso que 

nos permitan 
trabajar con mayor 
seguridad, calidad 

y eficiencia. Gracias 
a ello nos podemos 
acercar al cliente y 
a sus necesidades, 

no solo como un 
mero proveedor”
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G AM, compañía fundada en 2003, es una multinacional es-

pecializada en servicio integral de alquiler y proyectos llave 

en mano, con servicios que incluyen mantenimiento, for-

mación, compra-venta y distribución de diferentes marcas de ma-

quinaria. La firma opera en la actualidad en 10 países con 75 de-

legaciones y más de 1.000 trabajadores. Con una flota de más de 

16.000 máquinas es uno de los grandes referentes en alquiler en 

España y Portugal.

Fabrizio Girotti, director general de Oil & Steel, ha destacado 

tras la firma del acuerdo que “para la selección de un proveedor 

en la Península Ibérica era esencial un partner que garantizara un 

servicio post-venta excelente. Para GAM es esencial el servicio al 

cliente, gracias a su red de 70 delegaciones, un excelente servi-

cio técnico y atención comercial especializada. Estoy seguro que 

este acuerdo va a contribuir de forma decisiva al desarrollo de un 

mercado tan importante como el español, y es un placer encon-

trar la misma pasión y trabajo de equipo que caracterizan el ne-

gocio de Oil & Steel.”

Desde GAM han señalado que “este acuerdo nos permite ofer-

tar la amplia gama de plataformas de Oil & Steel, equipos de alta 

calidad, y es un paso más en el compromiso de GAM como pro-

veedor de soluciones para nuestros clientes en el ámbito de la 

maquinaria. Oil & Steel es un fabricante de equipos de alta ca-

lidad con estrictos procesos de producción, gran atención a la 

calidad del producto y compromiso con los servicios post ven-

ta, por lo que compartimos los mismos valores de excelencia en 

atención al cliente”.

GAM ya ha confirmado su primer pedido de plataformas Oil & 

Steel, que incluye varias unidades de los modelos Snake 189 y Scor-

pion 1812. La plataforma articulada sobre camión Snake 189 tiene 

una altura máxima de trabajo de 17,8 metros y un alcance máxi-

mo de 9,2 metros, con capacidad de carga de 225 kg. La platafor-

ma telescópica sobre camión Scorpion 1812 tiene una altura de tra-

bajo de 17,8 metros con un alcance máximo de 12 metros y capa-

cidad de carga de 80 kg, o 8,5 metros de alcance con la capacidad 

máxima de 225 kg.

Oil & Steel firma un acuerdo 
con GAM para que sea su nuevo 
distribuidor en el mercado español

De izquierda a derecha: Luigi Vitaliano, director regional de Oil & Steel; Pedro Luis Fernández, CEO y presidente de GAM; Fabrizio Girotti, 
director general de Oil & Steel y Luis Turiel, director de Ventas en GAM.

GAM ya ha confirmado su 
primer pedido de plataformas 

Oil & Steel, que incluye varias 
unidades de los modelos  

Snake 189 y Scorpion 1812
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E n el verano de 2018, Epiroc salió 

a bolsa con un valor de 88 coro-

nas suecas por acción (8,53 euros), 

por los 277 de Atlas Copco (26,29 euros). 

Apenas año y medio después, en enero de 

2020 su revalorización es del 40% con un 

precio por acción de 118 coronas suecas 

(11,20 euros), unos datos que ratifican el 

acierto de la operación a pesar del riesgo 

asumido en su momento. “No ha sido na-

da fácil” admitió Huidobro, “pero ha fun-

cionado muy muy bien”, algo que augura 

va a pasar también ahora con la unificación 

de España y Portugal, aunque Epiroc Ibe-

ria continuará operando con entidades le-

gales independientes en ambos países, la 

reestructuración afectará principalmente 

a nivel de gestión, al contar con el mismo 

equipo directivo.

“El gran cambio es una cierta simplificación” 

explicó el General Manager. “No hay bicefalia, 

unimos los dos costumer center, en ambos paí-

ses no se trabaja a través de terceros, son em-

presas directas de Epiroc que luego trabajan 

con distribuidores” añadió. Este nuevo enfoque 

combinará el mejor conocimiento de cada país 

y permitirá compartir experiencias y aumen-

tar las sinergias y capacidades de cada centro.

En la nota de prensa de Epiroc Iberia se 

Epiroc Iberia, la penúltima etapa 
del gran cambio

Reestructura sus operaciones en España y Portugal con Jaime Huidobro como General Manager a partir del 1 de abril

“Resulta imposible seguirnos después de dos años de constantes cambios”. Con esta 
aseveración, Jaime Huidobro inauguró el tradicional Press Day con los medios españoles, 
pero bien podía haber sido el colofón del acto en el que se oficializó la reestructuración 

de las operaciones en España y Portugal a través de la nueva Epiroc Iberia. “Nos cargamos 
de una vez por todas el conflicto de ventas entre ambos países” proclamó el flamante 

director general de esta renovada empresa que afronta así una etapa más en la revolución 
que comenzará en 2018 con la escisión de Atlas Copco.
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anticipaba que “el cambio en la gestión ya 

ha empezado y la transición se pretende 

suave, con poco o ningún impacto en las 

operaciones diarias y la relación con los 

clientes”, situando el objetivo “en maximi-

zar las sinergias y potenciar el conocimien-

to transfronterizo”.

Huidobro, con 22 años de trabajo en el 

grupo a sus espaldas, liderará el equipo de 

Epiroc Iberia a partir del 1 de abril de 2020, 

con Maribel Lerma como responsable finan-

ciera para ambos países. La reorganización 

incluye también el nombramiento de nue-

vos Business Line Managers para la región 

ibérica. Eva Hernández se ha hecho cargo 

de la división de Perforación y Exploración 

en Superficie; Ignacio Hernaiz se encarga-

rá de la de Excavación Subterránea de Ro-

cas; Hugo Dias llevará la de Herramientas 

de Perforación en Roca; y Luis Miguel Bus-

tos ahora tiene bajo su responsabilidad la 

de Implementos Hidráulicos. Las estruc-

turas de servicio, que suman más del 50% 

de los empleos de la compañía en el mer-

cado ibérico, continuarán operando como 

hasta ahora, aunque trabajarán para au-

mentar la cooperación y las ofertas de ser-

vicio al cliente.

“Siempre luchamos por lo mismo: ir 

acompañando a nuestros clientes, ofrecer-

les la mejor solución y soporte” asegura Hui-

dobro. “Cada vez vendemos menos equipos, 

vamos de la mano de los clientes en cada 

uno de sus trabajos” afirma orgulloso, “para 

nosotros es muy importante ser líderes en 

los mercados”, de ahí que ahora lo centren 

únicamente en dos, minería e infraestructu-

ras, abandonada ya la geotermia “porque ahí 

no éramos un jugador de primera división”.

INNOVACIÓN
Lo que no ha cambiado en Epiroc es el com-

promiso con la sociedad y el principio básico 

de la innovación, traducido en mejoras per-

manentes en los equipos, como por ejem-

plo la electrificación a nivel minero que va 

a llevar en meses a las minas de Iberpotash, 

además de otros que se encargaron de des-

granar a lo largo del Press Day los diferen-

tes responsables de la filial sueca.

Así, José Antonio Ciutat, del SAT España, 

subrayó que “el futuro es inteligente y nues-

tro futuro también pasa por ahí” en relación 

al My Epiroc, “una solución para mejorar la 

experiencia de cliente con los productos Epi-

roc”. Se trata de una aplicación móvil con la 

que pretenden aumentar la seguridad y efi-

cacia de la flota, “un único sitio donde tener 

toda la información tanto de equipos como 

de personas” explicó, una aplicación que se-

gún sus palabras “es pasión, es unión, esta-

mos todos juntos y hacemos la vida más fácil 

a los clientes”. “Todos nos conocen por las 

máquinas y el servicio a los grandes clien-

tes, no más de media docena localizados en 

toda España, clientes que tenemos monito-

rizados, sabemos los que les pasa en cada 

momento, lo que no conocemos es lo que 

hace una máquina perforadora en una can-

tera, y esto nos interesa mucho, por eso he-

mos creado My Epiroc, una aplicación común 

para todos los clientes” apostilló.

Ignacio Hernaiz, responsable de minería 

de Interior, también puso el acento en la evo-

lución de los equipos, con la casi inmediata 

conectividad de todos ellos para la transmi-

sión de datos y la utilización del 6th Sense, 

“el sexto sentido Epiroc, de modo que una 

vez transmitidos esos datos, podemos opti-

mizar y mejorar los resultados de explota-

ción”. Todo eso debe unirse a la automatiza-

ción, con equipos Epiroc que ya pueden tra-

bajar a distancia dentro de la galería de la 

mina, la electrificación mediante equipos de 

baterías y sobre todo el sostenimiento a tra-

vés de resina bombeable, “el cuello de bo-

tella de las minas es el sostenimiento, con 

esto se soluciona según las pruebas reali-

zadas” aseguró.

Eva Hernández, flamante nueva respon-

sable de equipos de perforación, señaló que 
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“siempre hemos ido por detrás de los equi-

pos de interior, sobre todo en lo referente a 

tecnología y automatización, pero en los últi-

mos años hemos crecido de forma exponen-

cial, la automatización es ahora una herra-

mienta más de trabajo, que incluye sistemas 

de control automático de la perforación, de 

posicionamiento o control remoto”. “Hemos 

apostado siempre por ser líderes tecnológi-

cos y ese seguirá siendo el camino porque 

se traduce en eficiencia en consumos, jun-

to con la interoperabilidad e integración de 

los sistemas entre equipos que están traba-

jando en distintos puntos de una mina” dijo.

Por su parte, Hugo Dias, nuevo respon-

sable de varillaje y consumibles, se exten-

dió en las ventajas del nuevo modelo Power-

bit, mientras que Luis Miguel Bustos, que 

continuará como responsable de equipos 

de demolición, se felicitó de la fidelidad del 

mercado a sus productos a pesar de los dis-

tintos cambios de marca desde hace años, 

“nos siguen llamando por la anterior mar-

ca pero se dan cuenta que la calidad del 

producto es la misma y el personal que le 

atiende también”. Sobre la dificultad de su 

mercado, admitió que sus clientes son mu-

chos y con una alta capacidad de rotación de 

marcas, pero en cualquier caso se conside-

ra “un suministrador de multiherramienta 

centrado en construcción, demolición y re-

ciclaje”, con una gama muy completa que 

ahora ha incluido la SB “que se ha conso-

lidado como una referencia para los alqui-

ladores”, al igual que las fresadoras Erkat, 

un referente a nivel mundial pendiente de 

introducir en España para multitud de apli-

caciones básicas de zanjeo y excavación. 
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De la mano de las constructoras españolas

Jaime Huidobro quiso poner el foco en el nexo de unión que 
existe entre Epiroc y las grandes constructoras españolas, 

que copan buena parte de las grandes infraestructuras que se 
construyen en el planeta. “Nosotros vamos de su mano como 
empresas nacionales, hemos sido capaces de acompañarles 
a nivel internacional, podemos vender en España y facturar 

posteriormente donde quieran, eso lo tenemos resuelto a nivel 
interno”. De hecho, buena parte del SAT, que supone una gran 
facturación para Epiroc, llega a la central de Madrid de fuera 
de España. “Hasta aquí vienen dos tipos de producto, la gran 

maquinaria minera que prácticamente se reacondiciona al com-
pleto, y una segunda que son las máquinas que trabajan en el 
exterior, porque es más fácil y barato traer una máquina a arre-
glar a España por parte de las constructoras, que ya no operan 

como antes, con parques de maquinaria propios” explicó.
Respecto al futuro de la minería en España, admitió que “está 
funcionando bien, incluso aparecen nuevos ‘aves Fénix’ como 

Berruecopardo”, caso distinto al de las canteras, “no han 
comprado nada desde hace muchos años, sus equipos son 
muy antiguos y necesitan renovarse pero son muy caros, no 
sé cómo vamos a atacar esta situación, si con �nanciación, 
alquilando directamente el equipo…Debemos encontrar la 

forma de ayudarles en la compra porque con los consumos de 
árido actuales no hay justi�cación para invertir medio millón de 

euros en un equipo nuevo”.
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“ El talento gana partidos, pero el trabajo en equipo y la inte-

ligencia ganan campeonatos”, así se expresaba Michael Jor-

dan, exjugador de baloncesto estadounidense, considerado 

por la mayoría de aficionados y especialistas como el mejor juga-

dor de baloncesto de todos los tiempos. Si tenemos en cuenta esta 

aserción, podemos decir que LoxamHune está predestinada a ganar 

muchos campeonatos. Con el hilo conductor de los juegos olímpi-

cos y valores intrínsecos, trasladables al escenario corporativo, co-

mo igualdad, coraje, esfuerzo, superación, constancia y colabora-

ción, esta firma especializada en el sector de alquiler de maquina-

ria ha celebrado su Convención 2020 el pasado 18 de enero en los 

cines Kinépolis (Ciudad de la Imagen) de Madrid.

Cerca de 800 personas, entre empleados, proveedores, colabo-

radores y clientes han acudido a esta cita en la que, tras el encen-

dido de la “antorcha” y bienvenida por parte del CEO, Luis Ángel 

Salas, los principales departamentos de la compañía han hecho el 

balance del pasado año, además de anunciar las novedades y pro-

yectos previstos para 2020.

LoxamHune parece navegar viento en popa. Y como prueba de 

ello, unos ingresos en 2019 de 110 millones de euros, un 10% más 

que en 2018, en consonancia con el crecimiento del mercado. Ade-

más, su objetivo para 2020 es alcanzar los 118 millones de euros. 

Una óptima trayectoria desde que, en el año 2017, Hune pasaba a 

pertenecer al Grupo Loxam, y como estrategia en Iberia, absorbía 

en 2018 a la filial española de Loxam —Loxam Alquiler. Esto daba 

lugar a la marca LoxamHune, reforzándose así Grupo Loxam dentro 

de la península ibérica, con 48 delegaciones en España y Portugal. 

RENOVACIÓN PARQUE DE MAQUINARIA
La compañía tiene previsto proceder a una importante renovación 

del parque de máquinas con la adquisición de 900 máquinas 

grandes, 550 pequeñas y 135 modular. Entre sus principales intere-

ses, la adquisición de máquinas híbridas y eléctricas. A día de hoy, el 

42% del parque de maquinaria de LoxamHune tiene menos de cinco 

años. Si ponemos el foco en maquinaria pequeña y los equipos mo-

dulares con menos de tres años, el porcentaje se eleva hasta el 80%. 

La empresa viene dedicando también sus esfuerzos a la renovación 

de su flota. En este sentido, el pasado año, la firma vendió 785 máqui-

nas usadas, con una edad media de 13 años y en 2020 se ha marca-

do el objetivo de vender 600 unidades. Esta renovación de su flota de 

maquinaria se traduce en un menor número de incidencias: mientras 

que en 2017 se repararon 2.200 máquinas en 2019 solo fueron 500.

 

TRANSFORMACIÓN DIGITAL
Uno de los términos que hoy en día gana popularidad dentro del sector 

del alquiler es el de “transformación digital”. El interés que suscita está 

rompiendo estadísticas. Y precisamente, si hay algo en común a todas las 

áreas de LoxamHune es el proceso de transformación digital iniciado en 

2019, tanto de cara al cliente como en la mejora de la seguridad o pro-

cesos de gestión, entre otros. Santiago Vaquero, Tecnology & Digital di-

rector de LoxamHune, ha explicado que “para hacer frente a la tendencia 

creciente, se va a implantar este año el sistema Microsoft Dynamics 365, 

suite en la nube que integra las mejores funcionalidades de ventas (CRM) 

y de planificación (ERP) junto con herramientas ofimáticas y BI en lugar 

de Navision, que servirá a múltiples departamentos”. 

LoxamHune hace gala de sus 
valores en su Convención Anual
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SIMULACIÓN Y GEOLOCALIZACIÓN
Francisco Rodríguez, director de Compras de LoxamHune ha versado su dis-

curso en la modernización de equipos informáticos, la pasada compra del 

primer simulador virtual de trabajos en altura para formación externa y la 

renovación de instalaciones. En el área de Power (Energía) de la compañía, 

que se encarga de alquilar generadores, se ha anunciado la adquisición del 

modelo Super Silent de Rosenbauer, el generador más silencioso del mercado

Por su parte, Sergio Banzo, director técnico de LoxamHune, ha 

explicado que “se están geolocalizando las máquinas gradualmen-

te y se prevén 300 TrackUnits nuevos para este año, lo que permi-

tirá un mayor control de la flota y se evitarán robos”.

Stéphane Henón, director general de Loxam Group ha confirma-

do que “las prioridades para 2020 serán apostar por la RSC, la segu-

ridad y la digitalización como valor diferencial”. Además, ha destaca-

do la vertiginosa evolución del Grupo Loxam, que ha pasado de una 

facturación de 1.000 millones de euros y una plantilla de 5.000 a los 

2.400 millones de euros y un equipo humano de 11.000 trabajadores. 

EFICIENCIA Y EMPLEO ESTABLE
Luis Ángel Salas puntualizó que “la eficiencia será fundamental pa-

ra seguir con la senda de crecimiento aplicándola al trabajo comercial 

(mejorar la calidad de las visitas a clientes), a la tecnología al trabajo 

de taller (mejores máquinas, reducir averías), formando a los técnicos 

y siendo combativos en la negociación de precios”.

En LoxamHune se apuesta por el empleo estable, con un 86% 

del personal indefinido y 35 promociones internas en 2019.  Ade-

más, este año la compañía se sometió a la encuesta Great Place To 

Work en la que obtuvo unos resultados que le hicieron situarse a la 

cabeza del sector en Europa. 

ENTREGA DE PREMIOS
La novedad de la Convención de este año fue la entrega de pre-

mios no solo a los mejores empleados de la compañía en sus di-

ferentes áreas sino al reconocimiento a los mejores proveedores 

de LoxamHune.
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Premios a los mejores proveedores en 2019
Transportes Marsanz recibió el premio a la Mejor Empresa de Transporte

Ausa fue galardonada con el Mejor Servicio Postventa 
La Mejor Máquina fue para Haulotte por su plataforma articulada HA15IP

 

Premios a los mejores profesionales de LoxamHune en 2019 
Mejor Delegado: Inmaculada Fabregat (Formación Externa)

Mejor Comercial: Cristina Navas (Granada)
Mejor Jefe de Taller: Raúl Lopesino (Roca-Modular)

Mejor Mecánico: Fidel Aromir (Girona)
Mejor Administrativo: Mónica Martín (Vigo)

Mejores Servicios Centrales: Aitxiber Ramasco (Logística)
Delegaciones más seguras con 0 accidentes: Guipúzcoa, León, Vigo, Málaga 

Trévenez, Málaga Guadalhorce, Mérida, Ajalvir, Coslada, Parets del Vallés, Vic, Girona, 
Lleida, Castellón Pla de Museros, Murcia Molina, Mallorca, Murcia Cartagena, Lisboa, 

La Roca, Móstoles, Valencia Power.

Stéphane Hénon, director general en Grupo Loxam. Parte del equipo directivo de LoxamHune.
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PATROCINADORES
El evento fue posible gracias al patrocinio de empresas como Hau-

lotte, Himoinsa, Auto 88, JCB, Manitou, Telefónica y Wacker Neu-

son, todas ellas sponsors Platinum.

Como sponsors Gold participaron Repsol, Palfinger, Ausa, Emsa, 

Hamm, Volta Baterías, Epiroc, Europea de Repuestos Técnicos y Me-

canizados, Socage, Hilti, Genie, JLG, Jufran, Maquinsan, ITTCM93, 

R-B Componentes, Blinker, TVH, Husqvarna, Unicarriers, ITTBob-

cat of, Viajes El Corte Inglés, Wurth y Northgate. 

Además, la Convención también contó con sponsors basic: Altrad, Al-

trex, Decotamp, Adiquímica, Atlas Copco, Aquaservice, Grupo Ctai-

ma, Digital Brain, Bosch, Seidor, Noceda, WorkOut events, Sircat, 

Pramac, Innoción, Containex, Mad Cool Festival, Infoavan, hop180, 

Europa Prefabri, Isg, Ricoh, iAcere y Marqués ME.

Transportes Marsanz recibió el premio a la mejor empresa de transporte.

Los mejores profesionales de LoxamHune en 2019. Premiados de las distintas delegaciones.

Por primera vez se concedieron tres premios a los mejores 
proveedores de LoxamHune El hilo conductor de la Convención fueron los Juegos Olímpicos.
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V olvo Construction Equipment (Volvo CE) sigue trabajando pa-

ra facilitar el funcionamiento y la versatilidad de sus exten-

dedoras óptimos resultados en diferentes aplicaciones: des-

de trabajos en pequeñas urbanizaciones, hasta proyectos en autopistas.

Las extendedoras de Volvo CE ofrecen una tracción con un funcio-

namiento estable y preciso. Se sostiene sobre tres puntos, por lo que la 

plataforma se benefi cia de una gran estabilidad. Por otra parte, el sis-

tema de suspensión hidráulica autonivelante eleva al máximo la trac-

ción, incluso cuando la superfi cie es irregular. El sistema de propulsión 

de Volvo proporciona una gran fuerza de tracción, así que ayuda a que 

el asfaltado sea liso. Ofrece la opción de 6x6 y 6x4, y sus enormes rue-

das delanteras ofrecen una enorme fuerza de tracción, mientras que su 

sistema de control del par según la carga ajusta la potencia entre rue-

das motrices delanteras para que no las ruedas patinen.

Además, esta extendedora de ruedas de Volvo cuenta con tres mo-

dos de tracción: asfaltado, maniobras y transporte. El modo de manio-

bras es perfecto para cargas y descargas. Con este modo, se desactivan 

las funciones de asfaltado, y la máquina puede realizar giros de un ra-

dio de 2,5 m.En el modo de transporte, se puede desplazar a una velo-

cidad máxima de 20 km/h para que el trayecto se realice rápidamente, 

y cuando la extendedora no está en movimiento, se pone al ralentí de 

forma automática. Las dimensiones de la P6870D ABG son muy com-

pactas, por lo que es fácil transportarla de una obra a otra.Detrás de es-

tos tres modos de tracción se encuentra un motor Volvo de calidad su-

perior que combina un elevado par motor y bajas revoluciones capaz de 

adaptar su potencia a las necesidades de cada trabajo de forma auto-

mática. De esta forma, no solo se reduce el nivel de ruido, sino que se 

disminuye el consumo de combustible hasta un 30%.

Volvo CE ha logrado crear características que facilitan su trabajo, co-

mo Electronic Paver Management (EPM 3). Los botones de control de 

EPM3 están agrupados en una disposición de vista aérea con la que el 

operador puede guiarse de forma intuitiva a través de las diferentes fun-

ciones de trabajo. Con la rueda de selección el operador puede selec-

cionar y ajustar las funciones rápidamente, lo que se traduce en un ma-

yor control de la máquina y una efi ciencia óptima. Dentro del sistema 

EPM3, se encuentra la función de gestor de ajustes, cuyo fi n es simpli-

fi car la confi guración de la máquina. 

El entorno del operador amplio, cómodo y de diseño ergonómico ofre-

ce al operador una visión de todo el proceso de extendido, con visión di-

recta de la tolva y el sinfín y una excelente visibilidad del área de traba-

jo. El diseño plano del capó que cubre el motor está pensado para que 

el operador pueda ver el suministro de material y el fl ujo en un vista-

zo. Se ha mejorado la visibilidad también gracias a la nueva área acris-

talada a ambos lados de la plataforma y a espejos de la zona cercana, el 

cual es apto para cualquier condición meteorológica. Además, los asien-

tos ajustables se pueden mover fuera del borde exterior de la extende-

dora. El confort de los operadores es otra de las mayores virtudes en la 

P6870D ABG, ya que los niveles de ruido son bajos, y cuenta con techo 

con prolongaciones deslizables, así como reposapiés, reposabrazos, sali-

da de aire caliente, posavasos y puerto de recarga USB. Otra mejora in-

troducida pensando en la comodidad del operador es la luz de cortesía, 

que ilumina la plataforma durante tres minutos después de que se en-

cienda el interruptor principal y también después de que se apague el 

motor. Ahora se puede acceder al asa de cierre de la tolva desde la pla-

taforma, incluso cuando está colocado el parabrisas.

Y para que las tareas con la regla sean más fáciles también, los opera-

dores tienen la opción de contar con Pave Assist. Pave Assist, que funcio-

na con Volvo Co-Pilot, cuenta con unas potentes herramientas digitales, 

como el gestor de materiales, perfi lería térmica y visión climática, diseña-

das para mejorar la calidad del fi rme y registrar el proceso de asfaltado.

SUPERFICIE HOMOGÉNEA Y COMPACTADA
La P6870D ABG, que puede asfaltar un ancho de hasta 9 metros, pue-

de combinarse con una serie de reglas para diferentes tipos de trabajos 

y materiales. Las reglas Variomatic de Volvo tiene ocho tubos de guía, 

cuatro en cada extensión hidráulica, que se unen al elemento de suje-

ción opcional de la regla para que la superfi cie quede lisa, homogénea 

y compactada.

Las reglas VB79 y VB78 sirven para el mismo tipo de trabajo, pero 

las reglas VB79 guardan un mayor potencial cuando se necesitan per-

fi les de bombeo especiales o drenajes específi cos. Las reglas extensi-

bles cuentan con dos secciones adicionales articuladas que se pueden 

ajustar hacia arriba o hacia abajo un 10% (5,7 grados). De esa forma, se 

puede asfaltar perfi les irregulares más fácilmente con menos material, 

lo que reduce los costes.

Es rápido y seguro poner y quitar las extensiones de las reglas, y 

no se necesitan herramientas especiales gracias al sistema de engan-

che rápido exclusivo de Volvo. Y es que solo se necesitan 55 minu-

tos para cambiarlas.

Además, gracias al control hidráulico opcional de las compuertas de 

extremo, que se encuentra en el panel de la regla, los operadores de la 

Volvo P6870D ABG para un 
asfaltado más fácil
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ALL IT TAKES !

regla ya no tienen que ajustar la regla de forma manual. Esto signifi -

ca que se requiere menos trabajo, y el acabado lateral es más limpio.

TIEMPOS DE FUNCIONAMIENTO
La P6870D ABG supone una mejora en cuanto a tiempos de funciona-

miento y efi ciencia. Por ejemplo, unas de sus innovaciones más destaca-

das son su tolva de 13 toneladas y la capacidad de su depósito de com-

bustible para que pueda asfaltar durante 10 horas seguidas sin interrup-

ciones. Además, incorpora un sistema para evitar el robo de combus-

tible. Por otra parte, Volvo CE ofrece una gama de juegos de luces con 

las que podrá ver y trabajar mejor cuando la iluminación sea defi ciente.

Volvo CE ha facilitado también el acceso a los principales puntos de 

revisión de la P6870D ABG para que las labores de mantenimiento sean 

más rápidas y seguras. Ahora los puntos del sistema de lubricación cen-

tral y los principales puntos de mantenimiento se encuentran sobre la 

plataforma para mayor comodidad. Y se puede acceder fácilmente al 

depósito de combustible y la boca de llenado de AdBlue desde el suelo. 

También se ha facilitado la gestión y el mantenimiento de fl otas de má-

quinas, ya que con una sola llave se puede encender todas las máqui-

nas y abrir todas las tapas de servicio.

Los clientes pueden automatizar las revisiones y elevar al máximo 

el tiempo de funcionamiento de la máquina con el Gestor de intervalos 

de mantenimiento, una pantalla especial en el panel de control EPM3 

que avisa al operador de cuándo es necesario o corresponde una revi-

sión, lo que se registra en el sistema y se guarda en el registro del his-

torial de servicios.

Y en lo que respecta a las piezas de recambio, los kits de Volvo Ca-

re ahorran tiempo, reducen los gastos y permiten acceder a las últimas 

mejoras técnicas. Ya no hay que adivinar qué piezas hay que sustituir, 

ya que los kits Volvo Care las pone todas a su disposición en un solo jue-

go. Aunque pueda parecer costosa la sustitución de piezas que no «ne-

cesitan» recambio, puede ser en realidad un factor determinante para 

que el mantenimiento sea el adecuado. Cuando se sustituyen las pie-

zas más importantes o que han sufrido un desgaste visible, pero no las 

que les acompañan, se somete a una mayor carga las piezas sustituidas.

Y, por último, los clientes pueden activar el sistema de telemática Ca-

reTrack en la P6870D ABG. Con CareTrack, los jefes de obra se pueden 

adelantar a los tiempos de parada para que la extendedora siga funcio-

nando de forma productiva. Y es que se puede acceder de forma remo-

ta a informes donde se indica la ubicación de la máquina, el uso, el ni-

vel de productividad, el consumo de combustible y el estado de la má-

quina. De esa forma, se pueden detectar las áreas que se pueden mejo-

rar para que las operaciones sean totalmente productivas.
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A usa ha fi rmado un acuerdo comercial a 10 años con la 

compañía americana JLG Industries para la producción 

de un nuevo modelo de manipulador telescópico ultra-

compacto, el SkyTrak 3013. JLG lanzará este nuevo vehículo en el 

mercado estadounidense el próximo mes de febrero durante la fe-

ria The ARA Show.

El acuerdo con JLG refuerza la apuesta estratégica de Ausa por la in-

ternacionalización y la consolidación en mercados fuera de la Unión Eu-

ropea. En 2019, la compañía alcanzó una facturación de 86 millones de 

euros, de los que el 70% corresponden a mercados internacionales. En 

los últimos cinco años Ausa ha realizado inversiones por valor de 12 mi-

llones de euros, principalmente destinadas al diseño de nuevos modelos 

más efi cientes y más seguros, consiguiendo una reducción importante de 

las emisiones de CO2, además de lanzar su primer modelo electrifi cado.

JLG, con sede en Pensilvania (Estados Unidos), es líder mundial en 

equipos de elevación (plataformas elevadoras y manipuladores telescó-

picos) y pertenece al grupo Oshkosh Corporation, cotizado en la bolsa 

de Nueva York. La compañía americana, gracias a este acuerdo, amplía 

su catálogo de productos en un segmento que no cubría.

“Desde JLG nos complace anunciar la asociación con Ausa, un fa-

bricante con más de 60 años de experiencia en el diseño de equipos in-

dustriales compactos», dijo Rogerio dos Santos, director senior de inge-

niería de JLG. “Junto a la innovación de JLG en el sector de la elevación 

y su reconocido éxito en el mercado de manipuladores telescópicos, la 

alianza de las dos compañías permitirá construir un vehículo que sea 

más versátil y resistente que los modelos de la competencia”.

“La alianza entre Ausa y JLG para construir el SkyTrak 3013 signi-

fi ca el compromiso de dos líderes globales en el negocio de manipula-

dores telescópicos para satisfacer una necesidad en el mercado nortea-

mericano», dijo Ramón Carbonell, CEO de Ausa. «Estamos orgullosos de 

nuestro legado y aportación de valor en este mercado y nos complace 

asociarnos con una empresa que es líder mundial en diseño, fabricación 

y comercialización de equipos de elevación”. Ausa ha estado asesorada 

en esta operación por Ferrán Escayola del bufete Garrigues.

EL NUEVO VEHÍCULO
El manipulador telescópico SkyTrak 3013 es la denominación que adop-

ta el actual modelo T144H de Ausa para el catálogo de JLG, y está es-

pecialmente ideado para manipular y transportar materiales en espa-

cios reducidos. Este vehículo industrial pesa aproximadamente 2.400 

kg y tiene una capacidad de carga de 1.220 kg. El nuevo modelo tiene 

una altura de elevación de 4 metros y puede ser transportado en un 

remolque convencional gracias a su compacidad y ligereza. Además, 

el SkyTrak 3013 dispone de tracción en las cuatro ruedas y dirección 

trasera, un sistema de transmisión hidrostática y dos opciones de en-

ganche de accesorios, impulsado por un motor diésel Kubota V-1505 

con 19 kW de potencia.

AUSA, 60 AÑOS DE EXPERIENCIA
Ausa, fundada en 1956, es una empresa con sede en Manresa (Bar-

celona) y presencia multinacional dedicada al diseño, la fabricación y 

la comercialización de vehículos industriales compactos todoterreno 

(dumpers, carretillas y manipuladores telescópicos) y especializada 

en los sectores de la construcción, industrial y agrícola. Ausa dispone 

de fi liales en Madrid, Francia, Reino Unido, Alemania, EUA y Chi-

na y comercializa sus productos en 90 países a través de su red de 

distribuidores. La compañía es propiedad de la segunda generación de 

las familias fundadoras Perramon, Tachó y Vila, y desde 2015 cuenta 

con una participación del 32,5% de la familia Gracia, de San Javier 

(Murcia), fundadores del grupo Himoinsa, fabricante de sistemas de 

generación de energía.

Ausa se alía con JLG para la 
fabricación de un nuevo manipulador 
telescópico ultracompacto

Rogerio dos Santos, director senior de ingeniería de JLG, y Ramón 
Carbonell, CEO de Ausa.
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C ASE Construction Equipment ha sido premiada en los pre-

mios Good Design Award por ProjectTETRA, un modelo 

conceptual de cargadora de neumáticos propulsada por 

metano que arroja una perspectiva sobre un futuro de la construc-

ción sostenible, conectado y tecnológicamente avanzado. 

El programa de Good Design es el programa de premios de diseño más 

antiguo organizado por el Chicago Athenaeum: Museo de Arquitectura 

y Diseño en colaboración con el Centro Europeo de Arquitectura, Dise-

ño de Arte y Estudios Urbanos. Este reconoce los productos mejor dise-

ñados en todo el mundo por su sostenibilidad, diseño y funcionamiento. 

El jurado de la 69 edición del Good Design, formado por especialis-

tas internacionales con experiencia en diseño, eligió a los ganadores de 

este año basándose en los criterios del programa original, como son la 

innovación, el funcionamiento y el impacto ecológico de cada produc-

to premiado. Como ganador del premio, ProjectTETRA aparecerá en el 

anuario 2019-2020 de Good Design y podrá verse en la página web del 

Museo en: https://www.good-designawards.com/

El modelo conceptual de cargadora de neumáticos de CASE, desarro-

llado conjuntamente por los equipos internacionales de diseño del área de 

ingeniería de CASE y de CNH Industrial, es un ejemplo de la viabilidad de 

los combustibles alternativos en los equipos de construcción y la posibili-

dad de utilizar combustibles generados a partir de productos de desecho 

y fuentes de energía renovables. Funciona gracias a un motor de meta-

no probado, creado por FPT Industrial, marca hermana de CASE, y ofre-

ce el mismo rendimiento que su homólogo diésel. Cuenta con pantallas 

táctiles y controles por voz. El modelo conceptual también ofrece pres-

taciones de seguridad novedosas que utilizan tecnología biométrica y un 

sistema de detección de obstáculos que tiene su origen en el programa 

de investigación y desarrollo de vehículos autónomos de CNH Industrial.

CASE , premio Good Design 
por ProjectTETRA
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B obcat ha introducido una nueva identidad de marca que re-

fleja el icónico mensaje de la marca “One Tough Animal” 

de la empresa, a la vez que representa con más fuerza las 

cualidades principales de los equipos Bobcat: resistentes, ágiles y 

versátiles. Al mismo tiempo, la nueva imagen unifica y refuerza la 

identidad visual de todas las líneas de productos Bobcat. El nuevo 

estilo es ahora más modular y se puede aplicar a máquinas de to-

dos los tipos y tamaños.

A modo de primer paso de la implementación de la nueva marca, el 

elemento de diseño de la máquina del nuevo esquema se utilizó en las 

miniexcavadoras de 2 a 4 toneladas de la Serie R presentadas el año pa-

sado. Se han añadido adhesivos de nuevo estilo y a fin de completar la 

nueva identidad de marca. En la región de EMEA, las cargadoras de la 

serie M (S450, S510 y S530), que estarán disponibles comercialmente 

a partir de enero de 2020, serán la primera línea de productos en llevar 

el nuevo estilo. La próxima línea de productos con el nuevo diseño en 

EMEA serán las cargadoras de la serie R, también en 2020, seguidas de 

otras más adelante el próximo año.

EL NUEVO ESTILO MUESTRA LA FUERZA
Desde hace varios años, los productos de Bobcat han disfrutado de una 

fuerte identidad compuesta por colores blanco, negro y naranja con el 

logotipo de Bobcat.

“Las líneas sencillas de los caracteres verticales y horizontales y la 

superficie plana del estilo han cumplido con creces su cometido”, ex-

plica Jin Hup Yeu, del Centro de Diseño de Doosan en Seúl, que dirigió 

el equipo de diseño. “Sin embargo, este es un diseño completamente 

nuevo para una nueva era, y las siluetas muy atractivas y las proporcio-

nes óptimas enfatizan su personalidad única. Además, el nuevo adhe-

sivo con efecto 3D crea un aspecto más dinámico y tridimensional con 

el diseño exterior de la máquina, lo que provoca más emoción en el es-

pectador. El diseño gráfico también irradia una apariencia compacta y 

robusta que se adapta bien al equipo. En lugar de usar simplemente lí-

neas rectas, el nuevo diseño utiliza una ligera curva para transmitir me-

jor la fuerza y la dureza. Y con un perfil más fuerte, más nítido y afilado, 

el nuevo diseño comunica una imagen más avanzada y de alta tecnolo-

gía. Además, el logotipo de Bobcat en la parte posterior está terminado 

con un estilo más fuerte y visible, con ligeras variaciones para acentuar 

el diseño de la línea de productos en particular”.

SINERGIA ENTRE ROBUSTEZ, AGILIDAD Y VERSATILIDAD
El lenguaje de diseño es ligeramente diferente según el tipo, función 

y tamaño del equipo. Por ejemplo, las máquinas compactas enfatizan 

las cualidades de “agilidad” y “versatilidad” con una apariencia ele-

gante y estilizada. Por otro lado, las máquinas de mayor tonelaje se 

centran en sus cualidades de “resistencia” y robustez.

Al anclar el nuevo estilo en las palabras clave Robusto, Ágil y Versátil 

del ADN de Bobcat, los diseñadores han insuflado un nuevo dinamismo a 

la silueta distintiva del equipo y a la imagen única y tradicional de Bobcat.

Más ágil y versátil: Bobcat renueva su 
icónica imagen de marca
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L a empresa gallega Genesal Energy incrementará su capa-

cidad productiva con la ampliación de sus instalaciones en 

la sede central de Bergondo (A Coruña) y afi anzará su pre-

sencia internacional gracias a la apertura de nuevos mercados en 

países como Taiwán, uno de los gigantes asiáticos y con grandes 

recursos para el sector.

La compañía, que cerró el ejercicio 2019 con un crecimiento cons-

tante y controlado, celebra sus 25 años en el sector energético reforzan-

do su apuesta por la innovación y la formación y apostando por líneas 

de negocio como las nuevas gamas rental. 

Así, en un mercado cada vez más competitivo, la gama rental de Ge-

nesal Energy ha logrado muy buenos resultados durante su primer año 

de lanzamiento, ya que los equipos de alquiler (diseñados y fabricados 

a medida para facilitar las labores de mantenimiento y dotados, entre 

otras prestaciones con sistemas GPS) tienen mucha demanda en paí-

ses como Perú o México.  

MAYOR PRESENCIA EN ASIA
El crecimiento experimentado en el Sudeste Asiático en los dos 

últimos años se ha reforzado con Taiwán donde Genesal ha entrado a 

través de varios proyectos. En total, la empresa gallega ha suministra-

do a la Administración taiwanesa un total de 13 grupos electrógenos 

el pasado año.

Por otra parte, el Servicio de Atención Técnica (SAT) es otra de las di-

visiones de la empresa con más potencial. El departamento, con más de 

30 profesionales, comienza el año tras la modernización de su fl ota de 

vehículos, que incorpora los últimos avances ergonómicos.

ENERGÍAS RENOVABLES
Dentro del campo de las energías renovables, la compañía ha realiza-

do numerosos proyectos para el sector eólico y para diversas plantas 

de biomasa con grupos especiales para las subestaciones de Oriche 

Venta Vieja y para el parque eólico de Los Llanos (Málaga), entre otros. 

A nivel internacional, el parque eólico de Monte Cristi y Agua Clara, 

ambos República Dominicana, y las plantas de biomasa de Viseu y Fun-

dão en Portugal, también disponen de equipos Genesal Energy

Genesal Energy espera consolidar
su crecimiento en 2020 con la 
apertura de nuevos mercados 
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D eutz y Sany anuncian que su acuerdo para establecer la 

producción compartida de motores en China ha entrado 

en vigencia a fines de 2019. El acuerdo se firmó en sep-

tiembre de 2019 pero estaba sujeto a las aprobaciones necesarias 

otorgadas por las autoridades competentes. 

Además de varias aplicaciones fuera de carretera, Deutz también 

se hace cargo de la fabricación de motores de camiones pesados para 

Sany como parte de la empresa conjunta. En la etapa inicial, el plan es 

construir alrededor de 75.000 motores nuevos en 2022 en una nueva 

fábrica en Changsha, capital de la provincia de Hunan. La producción 

está programada para comenzar en 2021. La provincia de Hunan apo-

ya la creación de esta empresa conjunta y está contribuyendo con va-

rias decenas de millones de dólares estadounidenses en fondos adicio-

nales para el proyecto.

“El establecimiento de esta empresa conjunta como parte de nuestra 

nueva estrategia en China está avanzando según lo planificado”, explica 

el Dr. Frank Hiller, presidente de la Junta de Administración de Deutz. 

“Estamos encantados de tener a Sany a bordo como socio fuerte con el 

que poder llevar a cabo este importante proyecto. Por lo tanto, Deutz 

tiene perspectivas extremadamente positivas para aprovechar al máxi-

mo el enorme potencial que ofrece el mercado chino”.

Con esta acción ‘joint venture’ con el fabricante chino Sany, Deutz ten-

drá una participación mayoritaria del 51 por ciento. Además del acuer-

do alcanzado, otros elementos de la estrategia de crecimiento interna-

cional de Deutz también se van a planificar en China. Estos incluyen la 

alianza estratégica con Beinei para llevar a cabo la producción localmen-

te, con el equipo de administración de Deutz supervisando la fabricación 

de aproximadamente 20.000 motores para el mercado asiático en 2022 

en una nueva fábrica en Tianjin. El lanzamiento está programado para 

2020, cuando se producirán entre 2.000 y 3.000 motores.

“El acuerdo de empresa conjunta marca un hito importante en la im-

plementación de nuestra nueva estrategia de China”, explica Frank Hi-

ller, CEO de Deutz. “Ahora estamos en una posición ideal para aprove-

char el rápido crecimiento en el mercado de motores más grande del 

mundo. Las alianzas con nuestros socios locales nos permitirán aumen-

tar significativamente nuestra presencia local para motores y ahora te-

nemos acceso a una red de producción atractiva que nos permitirá sa-

tisfacer de manera eficiente la demanda de los clientes en la región. 

También podemos aprovechar una amplia red de servicios que mejora-

remos sistemáticamente con soluciones digitales. En una etapa inicial, 

nuestro objetivo es lograr unos ingresos de alrededor de 500 millones 

de euros para 2022”.

Deutz y Sany anuncian que 
su acuerdo para producción 
compartida de motores en China  
ha entrado en vigencia
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E n apoyo del sector de la construcción en rápido crecimien-

to de Rusia, Terex AWP anuncia el reciente nombramiento 

de PromStroi Kontrakt LLC (PSK Holding) como distribui-

dor autorizado Genie para la gama de equipos de altura y manipu-

ladores telescópicos Genie en Rusia. Este reciente nombramiento 

fortalece la red de distribución Genie existente.

Igor Philippov, gerente regional de Ventas de Genie Rusia y CIS, Te-

rex AWP ha destacado que “Rusia es un territorio enorme donde el sec-

tor de la construcción y la demanda de productos Genie está creciendo 

rápidamente. Para adaptarse a esta tendencia, PSK es un grupo fuerte 

con una larga experiencia en el sector de la construcción, lo que convier-

te a esta firma en una apuesta de renombre para trabajar en la región. “

Asimismo ha señalado que “en términos de su experiencia, excelente 

reputación por su servicio de calidad y una amplia cobertura geográfica, 

PSK cumple con todos los requisitos. Gracias a este nuevo acuerdo, nos 

complace decir que el acceso al equipo Genie en Rusia ahora es mucho 

más fácil, respaldado por una extensa red de ventas y servicio para sa-

tisfacer las necesidades de los clientes en toda la región”.

Fundada hace 20 años, PSK comenzó sus negocios como especia-

listas en encofrados. Expandiéndose a lo largo de los años para adap-

tarse a un mercado en evolución, hoy la empresa posee tres insta-

laciones de producción en Rusia que satisfacen las necesidades de 

los clientes desde el principio hasta el final del proceso de construc-

ción. Con sede en Moscú con un almacén y una estación de servi-

cio, PSK opera desde más de 22 sucursales que apoyan la venta de 

equipos, piezas y servicio en todas las regiones de Rusia, Bielorru-

sia y Kazajstán.

Para Sergey Bondar, vicepresidente de PSK, “PSK opera en un cam-

po extremadamente amplio de sectores relacionados con la construcción 

y, como tal, somos testigos de primera línea de un mercado en rápido 

desarrollo y de la necesidad de equipos de calidad”. Además, ha finali-

zado diciendo que “la oferta de productos Genie encaja perfectamente 

con nuestro concepto de ventas y desarrollo. Estamos muy orgullosos 

de representar a Genie y de ofrecer a nuestros clientes esta marca líder 

de equipos aéreos para complementar la gama de productos premium 

de nuestra compañía a precios competitivos”.

Genie expande su red de 
distribución en Rusia
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C omo parte de su estrategia global de expansión, esta alian-

za aunará experiencia, recursos y diversidad para fortale-

cer las ventajas competitivas de la compañía e intensificar 

su presencia en el mercado australiano.

Himoinsa anuncia la apertura de su decimotercera filial, después 

de cerrar una alianza comercial con la compañía australiana Generator 

Power. Representantes de Yanmar e Himoinsa, distribuidores y clientes, 

han asistido a esta celebración en Sidney.

Australia es uno de los principales mercados de grupos electrógenos 

en la región de Asia-Pacífico, impulsado esencialmente por la actividad 

minera, y los crecientes sectores del turismo y servicios. Aunque la in-

dustria minera sufrió una relativa desaceleración de su actividad en los 

últimos años, ha experimentado una recuperación del nivel de precios 

en los mercados internacionales, especialmente referidos al mineral de 

hierro. Esto ha provocado un repunte de esta actividad intensificando 

la demanda de grupos electrógenos diésel que, según investigaciones, 

se prevé que haga crecer el mercado australiano de grupos diésel hasta 

alcanzar un volumen de mercado de 765,4 millones de dólares en 2022.

Francisco Gracia, director ejecutivo de Himoinsa, confía que el nue-

vo proyecto Himoinsa en Australia “sea la mejor apuesta para fortalecer 

nuestro posicionamiento en Asia y Oceanía”. En la actualidad, Himoin-

sa posee una filial en Singapur (1998) y un centro productivo en Chi-

na (2006). El lanzamiento de esta nueva filial “supone un sólido com-

promiso de expansión de la compañía en Asia-Pacífico, donde Himoin-

sa lleva operando desde hace más de 20 años. “, añade Marco Perillo, 

Región APAC Head de Himoinsa.

La cooperación entre Himoinsa y Generator Power en Australia co-

menzó en 2012, y “estamos encantados de establecer ésta alianza co-

mercial”, dice Dave Robins, director ejecutivo de Generator Power. “Jun-

tos, estamos totalmente comprometidos en proporcionar niveles excep-

cionales de experiencia y alcanzar los estándares de clase mundial, ofre-

ciendo al mercado soluciones energéticas de calidad, confiables, preci-

sas y personalizadas”.

Himoinsa tiene como objetivo el desarrollo constante de productos 

e innovación para adaptarse a las demandas específicas en cada región. 

Nuevos productos con motores Yanmar como:

Serie Contractor: grupos electrógenos robustos y fiables con un 

consumo eficiente de combustible, especialmente diseñados para apli-

caciones de construcción, alquiler, agricultura y minería en el merca-

do australiano.

Serie Compact: grupos electrógenos con motor Yanmar de 3000 

RPM, disponible en configuraciones de 1 y 3 fases, diseño compacto 

y con un tanque de combustible que le confiere una gran autonomía.

Torres de iluminación: hasta 1.320.000 lúmenes, capaz de ilumi-

nar hasta 110.000 metros cuadrados, y trabajar sin descanso durante 

166 horas, o 17 noches sin repostar.

Tetsuya Yamamoto, director de Yanmar Co. Ltd., y presidente de 

Yanmar Energy System (YES) declara: “Australia demanda las más so-

fisticadas capacidades de servicio e inge-

niería”. Himoinsa y Yanmar serán un gran 

apoyo para GP, logrando que ésta fortalez-

ca su línea de productos y su capacidad en 

ingeniería, permitiendo aumentar su pre-

sencia en grandes proyectos y expandién-

dose a otras áreas geográficas “.

Con presencia en Sídney, Brisbane y 

próximamente en nuevas localizaciones, 

la 13ª filial de Himoinsa, Generator Power, 

está siempre preparada para ofrecer el ser-

vicio más rápido y eficaz; desde la venta y 

alquiler de grupos electrógenos, diseño y 

construcción, hasta la instalación.

Nueva filial de Himoinsa en Australia
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L iebherr celebrará su 50 aniversario en Conexpo Con/Agg 

2020, que tendrá lugar del 10 al 14 de marzo en Las Ve-

gas. En este marco, la feria presentará alrededor de 30 ti-

pos de máquinas de construcción y movimiento de tierras, exca-

vadoras hidráulicas, cargadores de ruedas, cargadores y tractores 

de orugas, máquinas de cimentación profunda, manipuladores de 

materiales, grúas torre, grúas móviles y de orugas, así como una 

bomba de hormigón, además de distintos sistemas inteligentes.  

        En total, los productos de Liebherr ocuparán más de 4.900 me-

tros cuadrados, en su stand exterior #F5258 en el ‘Festival Grounds’.

De entre su amplia gama de productos, cabe destacar la serie de ex-

cavadoras de orugas Generation 8 con siete modelos, dos nuevas grúas 

para el mercado estadounidense: la grúa móvil LTM 1650-8.1 y la grúa 

sobre orugas LR 1800-1.0.

Además, Liebherr presentará en la feria cargadores de cuatro rue-

das, entre otros, el modelo L 566 XPower con accionamiento de despla-

zamiento dividido en potencia. Optimización del proceso de trabajo con 

la bomba de hormigón sobre orugas 110 D-K.

También se podrán ver in situ  la grúa sobre orugas de ciclo de traba-

jo HS 8200, una nueva grúa de montaje rápido (la 125 K), la nueva se-

rie de grúas planas 340 EC-B, la excavadora de ruedas Liebherr A 920 

Litronic, la excavadora ferroviaria Liebherr A 922 Rail Litronic, el mani-

pulador de materiales Liebherr LH 30 M Industry Litronic y el manipu-

lador de materiales Liebherr LH 60 M Industry Litronic.

La feria será también una oportunidad para presentar sus últimos 

bulldozers de Generación 8 con el nuevo PR 73.

Liebherr abrirá en este 2020 una sede central ampliada en Newport 

News, Virginia. Las nuevas instalaciones agregarán espacio para apoyar 

a los empleados en ventas, servicio y soporte de productos. “Los em-

pleados de Liebherr, alrededor de 1.400 en los EE. UU, más de 46.000 

en todo el mundo, son el núcleo de nuestro éxito e innovación”, desta-

can desde la firma.

Liebherr celebrará su 50 aniversario 
en Conexpo Con/Agg 2020 

Liebherr abrirá en este 2020 
una sede central ampliada en 

Newport News, Virginia

Grúa móvil LTM 1650-8.1.
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B obcat estará presente en la 41ª edi-

ción de FIMA, Feria Internacional 

de la Maquinaria Agrícola, que ten-

drá lugar del 25 al 29 de febrero de 2020, 

en Feria de Zaragoza.  Bobcat expondrá en 

el Stand 111, ubicado en el Pabellón 9, sus 

manipuladores telescópicos, cargadoras 

compactas, mini excavadoras, así como im-

plementos originales de la marca. 

MANIPULADORES TELESCÓPICOS 

La gama actual de manipuladores telescópi-

cos Bobcat está compuesta por 15 máquinas 

de bastidor rígido con capacidades de eleva-

ción entre 2,6 y 4,3 toneladas y alturas de ele-

vación de 6 a 18 m.

De entre estos se destacará en el stand 

la cargadora telescópica compacta TL30.70 

AGRI que ofrece una capacidad de elevación 

de 3 toneladas y una altura de elevación de 

casi 7 metros, lo que hace de esta la elección 

perfecta para muchas aplicaciones agrícolas. 

La TL30.70 destaca sobre todo en áreas de 

trabajo reducidas donde la maniobrabilidad 

es una prioridad. 

Junto al manipulador telescópico 

TL43.80HF también de dimensiones com-

pactas, y que proporciona una impresionan-

te capacidad de elevación de 4,3 toneladas y 

una altura máxima de elevación de casi 8 m. 

Con una selección de tres paquetes «AGRI» 

diferentes, el TL43.80HF está disponible en 

varios formatos para el área agrícola. Este mo-

delo posee el movimiento de pluma más rá-

pido disponible en este mercado para obte-

ner la mejor productividad de carga, sin per-

der ni agilidad, ni versatilidad, y resulta muy 

apropiado para trabajos intensivos de carga 

y aplicaciones de alta productividad habitua-

les en las explotaciones agrícolas.

Todos los modelos combinan gracias al sis-

tema de enganche rápido una amplia gama 

de implementos. Estos poseen Sistema de co-

nexión rápida FCS (Fast Connect System) que 

permite cambiar de implemento hidráulico rá-

pida y fácilmente gracias a un sistema inte-

grado de descarga de presión. Además, gra-

cias a la gestión auxiliar del caudal AFM (Au-

xiliary Flow Management) la potencia hidráu-

lica puede regularse de acuerdo con los requi-

sitos del implemento y esta-

blecer un caudal continuo.

MINI EXCAVADORAS 
BOBCAT SERIE R, LA AU-
TÉNTICA REVOLUCIÓN.

Bobcat mostrará tam-

bién al público la mini ex-

cavadora E27z con giro de 

cabina cero (ZHS), pertene-

ciente a la serie R, con unas 

revolucionarias característi-

cas de diseño y sin compe-

tencia. Bobcat alcanza nue-

vas cotas de rendimiento e 

innovación con las moder-

nas mini excavadoras de la 

serie R de entre 2 y 4 tone-

ladas. La mini excavadora 

E27z ofrece la cabina más 

amplia del mercado para 

una máquina de este tama-

ño, fuerza de excavación, estabilidad excep-

cional y control flexible de las funciones de 

trabajo, a lo que se une un peso reducido que 

facilita el transporte. Incorpora funciones in-

novadoras y ofrece niveles más elevados de 

calidad y resistencia. Esta combina una liber-

tad de movimientos incomparable. Idónea pa-

ra trabajar más cerca de muros y otros obstá-

culos, con una estabilidad excepcional en un 

rango de 360º. 

CARGADORAS COMPACTAS S450 

Además, los visitantes podrán apreciar una 

serie de cargadoras compactas sobre ruedas 

y cadenas como los modelos: S450 de la nue-

va serie M, Fase V, presentada por primera 

vez en España, laT590. Y la S70, la menor de 

la gama, con el novedoso concepto de carga-

dora de cuatro orugas Quad Tracks. Orugas 

cuádruples atornillables que permiten adap-

tar las máquinas de forma aún más flexible a 

diferentes entornos, terrenos y aplicaciones. 

El diseño atornillado de las pistas cuádruples 

agrega versatilidad a las cargadoras Bobcat.

IMPLEMENTOS BOBCAT

Bobcat mostrará una cuidadosa selección de 

implementos exclusivos idóneos para mejorar 

las tareas más específicas del campo. Traba-

jar con ellas permite agilidad, rapidez y una 

mayor calidad en el acabado final del trabajo. 

Las cargadoras compactas Bobcat están equi-

padas con el sistema exclusivo denominado 

Bob Tach para facilitar el enganche o cambio 

de implemento de forma cómoda y sencilla. 

Pero sin duda la gran ventaja de Bobcat es el 

sistema “conectar y listo”, los implementos 

llegan preparados para cometerse a la má-

quina sin hacer ningún trabajo adicional. La 

tecnología digital utilizada para la comunica-

ción entre las máquinas y los implementos es 

única y permiten un envió múltiple de infor-

maciones. El implemento posee ACD (atta-

chment control devises) que habla el mismo 

idioma de la máquina, cuando se conecta un 

implemento Bobcat la máquina lo reconoce 

automáticamente y sabe lo que este necesita.

Bobcat presentará en FIMA  
sus novedades 
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L a gama G-Light de De Angelis, empre-

sa especializada en semirremolque pa-

ra transporte especial (con una cuota 

en el mercado Italiano del 36,5 %. Fuente: An-

fia) concilia flexibilidad, costes y disponibilidad 

en tiempos breves, gracias a sus vehículos fa-

bricados a medida, con motores personalizados.

Esta gama, proyectada con el cálculo de 

elementos finitos permite dimensionar ya en 

fase preliminar los puntos críticos de la es-

tructura y construida con acero SSAB. Gra-

cias a su “traviesa de torsión”, que conecta 

la cama y el cuello, se consigue absorber las 

deformaciones de la estructura, garantizan-

do la integridad y una óptima estabilidad en 

la carretera, además de permitir una óptima 

largura del plano de carga. 

Adaptada al transporte de maquinarías 

operativas, movimiento de tierra, agríco-

las, ferroviarias, equipos industriales, com-

ponentes centrales eólicos y en general de 

grandes cargas indivisibles, está disponi-

bles en varias configuraciones de 3 y 4 ejes.

Semirremolques G-Light 
De Angelis

mecalac.com

PERFECTAMENTE ADAPTADOS 
AL ALQUILER, LOS DÚMPERS 
MECALAC SON:
muy robustos, de accesibilidad excepcional, fácil manejo y muy por encima de las 
normas en materia de seguridad.

STAND  AES 55
ÁREA EXTERIOR

1-4 ABR ZARAGOZA
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En esta imagen, dos variantes del G-light de tres ejes: arriba, una cuna frontal para 
maquinas operadoras, de lado un plano recto con trídem asimétrico.
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D oosan Infracore ha presentado 

‘Concept-X’ en su recinto de prue-

bas en la ciudad de Boryeong, Co-

rea, con la asistencia de más de 200 personas, 

incluidos asambleístas nacionales, alcalde de la 

ciudad de Boryeong, ejecutivos de Bosch, ASI, 

LG U + y PoteNit. para conocer el desarrollo de 

Concept-X, junto arepresentantes de agencias 

gubernamentales y académicos de varias ins-

tituciones académicas.

Concept-X es una solución de control inte-

gral que se puede utilizar para inspeccionar la 

topografía del lugar de trabajo mediante esca-

neo de drones 3D, establecer planes operati-

vos basados en los datos topográficos y operar 

equipos de construcción como excavadoras y 

cargadoras de ruedas sin intervención huma-

na. En resumen, Concept-X evalúa el terreno 

para que  que todo el trabajo de construcción 

peligroso sea realizado únicamente por equi-

pos, dejando al personal humano libre para 

concentrarse en tareas de análisis y gestión 

más sofisticadas.

Aunque ciertas tecnologías individuales no 

tripuladas ya se han introducido en el campo 

de la maquinaria de construcción, la introduc-

ción de Doosan Infracore de tecnologías de au-

tomatización no tripuladas a todo el proceso 

de operación del sitio de construcción, desde 

la topografía hasta las operaciones de equipos 

de construcción como excavadoras y ruedas, 

es una primicia mundial.

Concept-X comprende una amplia gama de 

tecnologías de vanguardia de la Cuarta Revo-

lución Industrial, como el reconocimiento de 

imágenes, las tecnologías cognitivas / de con-

trol, las tecnologías de conducción autónoma, 

el control remoto 5G, los estudios de drones 

en 3D y la estimación y asignación precisa de 

la carga de trabajo, y las tecnologías de pre-

dicción de fallas.

Las nuevas tecnologías introducidas duran-

te la demostración de DI incluyeron una tecno-

logía diseñada para crear mapas tridimensio-

nales del lugar de trabajo con datos topográ-

ficos de drones; una tecnología que permite a 

los equipos de construcción, como excavado-

ras y cargadoras de ruedas, realizar operacio-

nes no tripuladas optimizadas de acuerdo con 

cualquier situación del sitio; y una tecnología 

que hace posible el monitoreo en tiempo real 

del progreso del trabajo a través de la solución 

de control integral del X-Center.

Doosan Infracore afirma que la solución au-

mentará significativamente la productividad y 

la viabilidad económica al reducir el tiempo y 

los costos necesarios para las operaciones de 

los equipos de construcción, al tiempo que in-

troduce una mejora revolucionaria en el tema 

de la seguridad en el lugar de trabajo de cons-

trucción. Doosan Infracore planea comerciali-

zar Concept-X en 2025. Doosan Infracore pre-

sentará cada una de las tecnologías, incluida 

la topografía con drones, el análisis de datos 

de vanguardia, las operaciones y el control de 

equipos de construcción no tripulados, indivi-

dualmente tan pronto como se hayan verifica-

do completamente.

“El Concepto X no es solo una tecnología no 

tripulada: más bien, integra múltiples tecnolo-

gías de vanguardia que pueden responder de 

inmediato a todos y a cualquiera de los cam-

bios que puedan surgir en los lugares de cons-

trucción simultáneamente”, declaró el presi-

dente y CEO de Doosan Infracore, Dongyoun 

Sohn “Se convertirá en una tecnología centra-

da en el ser humano que no solo produce me-

joras notables en economía y seguridad, sino 

que también crea más empleos en las indus-

trias de alta tecnología”.

Además de su desarrollo tecnológico inde-

pendiente, Doosan Infracore ha buscado di-

versas formas de innovación abierta, incluida 

la colaboración con otras empresas y escuelas, 

así como la inversión en nuevas empresas. La 

compañía se ha comprometido en la coopera-

ción académica de la industria con la Univer-

sidad Nacional de Seúl, la Universidad de Yon-

sei y la Universidad de Hanyang para desarro-

llar nuevas tecnologías relacionadas con las 

operaciones de equipos de construcción ba-

sados en inteligencia artificial, topografía 3D 

con drones y análisis de datos operativos. En 

2018, Doosan Infracore, en asociación con LG 

U +, introdujo la tecnología de control remo-

to basada en 5G por primera vez en el mundo.

Doosan Infracore muestra  
soluciones de construcción y 
automatizadas y no tripuladas  
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I mprefil Distribuciones, especialista 

en térmico y filtración, atendiendo la 

creciente preocupación de los usua-

rios por el medio ambiente, ofrece en su 

Stand I/8 del Pabellón 10 en FIMA una lí-

nea de productos de prestigiosas y recono-

cidas marcas de fabricantes internaciona-

les. La Feria Internacional de la Maquina-

ria Agrícola, FIMA, se celebrará en los re-

cintos de Feria Zaragoza del 25 al 29 de fe-

brero de 2020.

La agricultura española alcanza unos índi-

ces de mecanización relativamente altos, al re-

lacionar la potencia disponible en los vehícu-

los de tracción con las tierras de cultivo, pero 

se siguen detectando determinadas carencias, 

lo que permite un potencial de crecimiento y 

desarrollo de un sector en el que España es-

tá a la cabeza de Europa y otros continentes.

Así lo demuestran las cifras presentadas 

por Ansemat del número global de maqui-

naria agrícola registrada en 2018, un total de 

41.289. En el caso de los tractores, por pri-

mera vez las matriculaciones de los estrechos 

(5.620) superaron el registro de los estándar 

(5.091), motivado especialmente por el creci-

miento de ingresos en los cultivos especiales. 

En 2018 el número de empresas dedicadas a 

la fabricación de maquinaria agrícola y forestal 

ascendió hasta las 749 (+6%), mientras que el 

de las dedicadas a la comercialización registró 

un ascenso del 17%, hasta alcanzar las 2.414.

FUEL MANAGER. Filtros de combustible equi-

po original en las principales marcas.

Filtros para diésel y separadores de agua 

pertenecientes a la conocida gama Fuel Mana-

ger® - que eliminan tanto las partículas, de 2 a 

150 micrones, como el de agua del combusti-

ble - y que se pueden personalizar para cubrir 

prácticamente cualquier necesidad.

Estos filtros son respetuosos con el me-

dio ambiente, ya que la sustitución del fil-

tro es seca, por lo que no hay derramamien-

to de combustible y, además, no necesita de 

herramientas.

ADITIVO STANADYNE

Performance Formula Stanadyne es el 

mejor aditivo para todas las estaciones del año 

al ayudar a prevenir la congelación del com-

bustible en época de frío y reducir su consu-

mo hasta un 9,6%.

FILTROS HIDRÁULICOS

En Imprefil somos especialistas en Hi-

dráulica, tanto en sistemas de Filtración co-

mo en Refrigeración. Contamos con una ex-

periencia de 40 años dando soluciones y cu-

briendo con una amplia gama filtros para el 

sector agrícola.

MONOLITOS DFP/FAP para  

maquinaria agrícola

Línea de productos para satisfacer la cre-

ciente demanda de sistemas de filtración pa-

ra cumplir el compromiso con el medio am-

biente. Para ello, Imprefil ha unido a su catá-

logo la gama más completa de los fabricantes 

más prestigiosos del sector: Filtros de Partícu-

las y Catalizadores de las principales marcas 

como Eberspächer, Walker, AS, Imasaf, BM Ca-

talyst o ieparts.

Imprefil estará presente en FIMA
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F iel a su compromiso con el desarro-

llo sostenible, Himoinsa ofrece los 

Grupos Electrógenos S5 y una com-

pleta gama de grupos electrógenos, diésel 

y gas, y torres de iluminación con motores 

Stage V. Además, sus generadores cumplen 

con la RoHS2, Directiva 2011/65/UE, que 

restringe el uso de sustancias peligrosas en 

equipos eléctricos y electrónicos.

GRUPOS ELECTRÓGENOS S5
Generadores Diésel: los nuevos genera-

dores S5 incluyen todas las características de 

diseño e innovación para convertirse en uno de 

los productos tecnológicamente más avanza-

dos y competitivos en el sector europeo del al-

quiler; grupos electrógenos con motores Yan-

mar, FPT y Scania que albergan un nuevo sis-

tema de post-tratamiento para la reducción de 

emisiones en cumplimiento con el Reglamen-

to UE 2016/1628 (NRMM).

Generadores de gas: los generadores a 

gas con certificación Etapa V Himoinsa para 

el sector del alquiler, son los primeros grupos 

a gas en el mercado que integran un depósito 

de GLP. Generadores que pueden operar tan-

to a 50 como a 60 Hz y ofrecen idéntico rendi-

miento que sus homólogos diésel, convirtién-

dolos en una alternativa de bajas cargas, per-

fecto para el mercado del alquiler.

TORRES DE ILUMINACIÓN STAGE V
Las torres de iluminación Himoinsa con mo-

tores Etapa V ofrecen rendimiento y durabili-

dad en un diseño compacto y robusto. Estas si-

guen con el reglamento europeo en materia de 

emisiones, con el objetivo de disminuir la ge-

neración de gases contaminantes; niveles de 

consumo y amplia autonomía, con un depósi-

to de combustible capaz de controlar hasta 17 

noches de trabajo ininterrumpido sin repostar 

(según modelo), y un diseño compacto y robus-

to que permite su fácil manejo y transporte.

Algunos modelos de la S5Range podrán 

verse este año en Smopyc los días 1 a 4 de abril 

en Zaragoza (España | Pabellón 4 – Stand 65-

66) o durante la International Rental Exhibi-

tion (IRE) los días 9 y 11 de junio en Maastri-

cht (Holanda | Stand 2245).

Equipos con motores Stage V  
de Himoinsa

Visita nuestra web:

www.allrental.es
y suscríbete gratis a nuestro Newsletter

La revista profesional 
sobre alquiler de 
equipamiento

Visita nuestra web:

www.allrental.es
y suscríbete gratis a nuestro Newsletter

La revista profesional 
sobre alquiler de 
equipamiento
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M ycsa Mulder y Co. ha comenzado el 2020 con la incor-

poración de cuatro nuevas marcas a su catálogo de pro-

ductos: Terex Finlay, Kiverco Recycling Plant, Bandit In-

dustries y Nordmann.

TEREX FINLAY
Fundada en 1953, fabrica la gama de equipos móviles de trituración, cri-

bado, lavado y reciclaje. Pionera en soluciones móviles, con una comple-

ta gama de quipos para las industrias de explotación de canteras, mine-

ría, construcción, demolición y reciclaje, con una producción eficiente, 

costes operativos reducidos y un mantenimiento sencillo.

www.terex.com/finlay

KIVERCO RECYCLING PLANT
Especialistas en el diseño y realización de plantas de reciclaje, donde ase-

guran el máximo tiempo útil, máxima producción y recuperación. Com-

binan el diseño de plantas de reciclaje estáticas, con el desarrollo de ma-

quinaria, ofreciendo la posibilidad de tener una planta de reciclaje móvil.

www.kiverco.com

BANDIT INDUSTRIES
Marca americana, especialistas en maquinaria forestal y reciclaje. Aso-

ciados con Arjes, marca también distribuida por Mycsa, ofrecen solucio-

nes combinadas para el tratamiento de madera y residuos. Cada máqui-

na Bandit es construida por un equipo especializado que utilizan tecnolo-

gía de vanguardia, ensamblaje manual tradicional y la capacidad de ajus-

tarse a las demandas y necesidades de cada cliente.

www.banditchippers.com

NORDMANN
Empresa norirlandesa especializada en el tratamiento de residuos, de-

molición y canteras. Posee el triturador de mandíbulas K750, que com-

bina su gran capacidad de trituración, con la habilidad de transportarse 

con un gancho estándar de camión.

www.nordmannequipment.com

Con la inclusión de estas nuevas marcas, Mycsa amplía su catálogo 

de productos, ofreciendo soluciones para las industrias de demolición, 

trituración, cribado y tratamiento de residuos, siendo capaces de cubrir 

todo el rango de equipamiento necesario para cualquiera actividad rela-

cionada con el reciclaje.

Toda esta nueva maquinaria será expuesta en la edición de este año 

de Smopyc, que se celebra en Zaragoza del 1 al 4 de abril, donde conta-

rá con un amplio stand situado en la zona exterior de la feria.

Por su parte, desde el pasado 1 de enero, Mycsa ha dejado de ser los 

distribuidores oficiales de las grúas autopropulsadas Tadano-Faun.

Más información en www.mycsamulder.es.

Mycsa arranca el año con la 
incorporación de cuatro nuevas marcas
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