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Según las encuestas realizadas perió-

dicamente por la ERA, las perspecti-

vas del alquiler de maquinaria en Eu-

ropa para el futuro más inmediato son positi-

vas, con mejorías en el tiempo de utilización 

de los equipos, en las condiciones de negocio 

y en las expectativas de desarrollo a un año 

vista. Además, en las últimas previsiones de 

la asociación, países como Alemania han visto 

aumentadas sus expectativas de crecimiento 

en un 1,1 % (hasta alcanzar el 4,8%), y en Es-

paña también se ha mejorado la expectativa 

un 0,2 % para llegar a una previsión de cre-

cimiento para 2019-2020 del 5%. Estas cifras 

llevan a nuestro país a situarse en el bloque 

donde el alquiler está creciendo mucho más 

fuerte que la construcción y el PIB. A pesar 

de esta buena situación que atraviesa el al-

quiler en España, nuestro país apenas supo-

ne el 6 % del total europeo, en niveles simi-

lares a los de Suecia e Italia. Bien es verdad 

que el sector del alquiler está cambiando. Las 

empresas, cada vez más, se están preocupan-

do por ofrecer equipos seguros, que se adap-

ten a las necesidades de los clientes y que, las 

fi rmas dedicadas a esta actividad pongan en 

valor el objetivo fundamental de su core bus-

sines: el servicio.

En un sector tan atomizado como ha sido 

el del alquiler de maquinaria, las empresas se 

han reinventado y buscado nuevos nichos de 

mercado, adaptando y actualizando sus fl otas 

de maquinaria y, en otros muchos casos, bus-

cando la especialización. En este sentido, las 

tendencias de las fi rmas europeas nos mar-

can un camino que invita a seguir y a apro-

vechar. Nos consta que las asociaciones que 

aglutinan a las empresas del sector del alqui-

ler, como Anapat y Aseamac, trabajan sin des-

canso para ayudar a las corporaciones a con-

seguir sus objetivos. Nos consta también que 

esa concentración de esfuerzos por el bien co-

lectivo y las aportaciones basadas en la expe-

riencia y conocimiento mutuo se traducen fi -

nalmente en una mejora del entorno que be-

nefi cia a todos.

Otro puntal importante en el que se de-

be basar el crecimiento es la diversifi cación. 

El sector de la construcción debe formar par-

te del desarrollo del sector, pero no represen-

tar el cien por cien de la cuenta de resulta-

dos de las empresas. Es necesario buscar nue-

vos nichos de mercado y explorar otros secto-

res como el industrial, energético, agricultu-

ra; en defi nitiva, actividades menos cíclicas, 

más enfocadas al mantenimiento y reciclaje, 

demandas continuas y sostenidas a largo pla-

zo. Espectáculos, agencias de comunicación, 

eventos y promociones, productoras, empre-

sas de relaciones públicas, hoteles y restau-

rantes, servicios de catering, espacios singula-

res, organizadores especializados, entre otros, 

deberían ganar protagonismo en los nichos de 

mercado del sector del alquiler.

La excelencia al servicio al cliente se con-

fi gura como otro de los puntos competitivos 

del sector. El mercado pone a cada uno en su 

sitio y las empresas más serias, de mayor de-

dicación forzarán al resto a hacer las cosas 

mejor. Tras estos años difíciles, los clientes se 

han dado cuenta de que merece la pena traba-

jar con proveedores en los que se puede con-

fi ar por su trabajo garantizado y el respaldo 

de un equipo sólido, comprometido y experto.

Cada uno,
en su sitio
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Y HAULOTTE PARA LA IMPARTICIÓN DE LA 
FORMACIÓN DE IPAF

LA FLC LANZA NUEVAS HERRAMIENTAS ON-LINE 
DE PREVENCIÓN DE RIESGOS LABORALES

La empresa Haulotte, fa-

bricante de plataformas 

elevadoras móviles de perso-

nal (PEMP), y socio colabora-

dor de Anapat, ha llegado a un 

acuerdo con la Asociación pa-

ra colaborar en la Formación 

IPAF del Centro de Formación 

de Anapat.

Haulotte dispone de las 

instalaciones adecuadas, acre-

ditadas por IPAF, así como los 

instructores acreditados para 

impartir esta Formación. Este 

acuerdo, por tanto, ofrece más 

opciones respecto a modalida-

des de formación para las em-

presas socias, pudiendo ofertar 

cursos de IPAF con diferentes 

posibilidades de impartición, 

proporcionando una diversidad 

formativa muy interesante pa-

ra los asociados y los trabaja-

dores, lo que contribuirá a una 

mejora de la seguridad y de la 

profesionalidad de los opera-

dores de PEMP.

Con el objetivo de promo-

ver la mejora de las con-

diciones de seguridad y salud 

en el trabajo en el sector de 

la construcción, la Fundación 

Laboral continúa aumentan-

do y actualizando su archivo 

documental a través de di-

ferentes herramientas que 

proporcionan formación, in-

formación y asesoramiento 

técnico en materia de pre-

vención de riesgos laborales.
Con el desarrollo de estos 

siete nuevos espacios web se 
pretende facilitar a los tra-
bajadores y empresarios del 
sector, y en particular a los 
profesionales dedicados a la 
prevención, nuevas herra-
mientas de información y di-
vulgación centradas en te-

mas específicos 
muy relevantes 
en la construc-
ción, lo que per-
mite profundizar 
en el análisis de 
aspectos concre-
tos de una forma 
más amplia y de-
tallada.

C o n  e s t a s 
guías interactivas 
on line, forma-
to que ha tenido 
una gran acep-
tación en pro-
yectos anterio-

res, se facilita el acceso de 
cualquier usuario, a través 
de los distintos dispositivos 
(smartphone, tablet, ordena-
dor), a una amplia variedad 
de recursos, como guías, ma-
nuales, fichas técnicas, carte-
les, vídeos, etc.

En cuanto a la temática 
de las páginas web, cinco de 
ellas profundizan en aspectos 
importantes del sector, como 
son los trabajos en altura, las 
protecciones colectivas, los 
equipos de protección indi-
vidual (EPIs) o la maquinaria. 
Estos proyectos, con un ca-
rácter muy técnico, ofrecen, 
entre otros contenidos: crite-
rios de selección, normativa 
aplicable, requisitos técnicos 
y documentales, etc., y pro-
porcionan soluciones prácti-
cas y propuestas innovadoras 
en estos ámbitos.
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COOPERACIÓN ENTRE HAULOTTE SHANGHAI Y LINDE

Durante la exposición APEX 

2019 y Cemat se celebró 

oficialmente la ceremonia de 

firma para la cooperación entre 

Haulotte Shanghai y Linde (Chi-

na) Forklift Truck Corp. Ltd. en 

Shanghai. Asistieron entre otros 

Damien Gautier, director geren-

te de Asia Pacífico de Haulotte y 

Wang Zhijun, gerente general de 

Haulotte en China; Xie De’an, vi-

cepresidente de ventas y servi-

cios de Linde China; Chen Xiao-

chun, director senior de estrate-

gia de marketing e integración 

de sistemas de Linde China, así 

como Huang Yuanqing, director 

senior de servicios de Linde Chi-

na y director de North District.

En la ceremonia, las partes 

realizaron intercambios profun-

dos y pragmáticos y presenciaron 

conjuntamente la firma del acuer-

do de cooperación. Por lo que han 

iniciado oficialmente la coopera-

ción desde la fecha de la firma. 

Linde China se ha conver-

tido en uno de los agentes ofi-

ciales de Haulotte en la China 

continental. Las partes se com-

prometen a proporcionar a más 

clientes chinos con la mejor ex-

periencia de producto y servi-

cio, soluciones más personaliza-

das y diversificadas, para lograr 

una cooperación integral desde 

las ventas hasta el servicio. Ade-

más, a través de esta coopera-

ción, pueden ampliar aún más 

las áreas de ventas y servicios.

Linde China incorpora las 

plataformas de trabajo aéreas 

en su sistema de ventas y ser-

vicio, lo que indica su optimis-

mo sobre la plataforma de tra-

bajo aéreo, la visión de futuro 

de las necesidades de los clien-

tes y la confianza en Haulotte.

En la actualidad, el merca-

do Mewp está entrando cada vez 

más en el mercado chino y el 

inventario de equipos está cre-

ciendo. Los ejecutivos de ambas 

partes involucradas en la activi-

dad expresaron buenas expec-

tativas para el futuro del merca-

do y la cooperación, y decidieron 

expandir y promover conjunta-

mente su desarrollo en el mer-

cado de aplicaciones de China.

NUEVOS SERVICIOS PARA LA CONTRATACIÓN DE 
PROFESIONALES PARA LOS MIEMBROS DE ASEAMAC 

Los miembros de Aseamac, 

como integrantes de la Fe-

deración de Gremios de la Cons-

trucción de la que forma parte la 

asociación, pueden beneficiarse 

del acuerdo de intermediación 

laboral firmado entre Gremios 

y la consultoría Helpoint Serveis 

para ofrecer sus servicios de de-

manda laboral de profesionales a 

las asociaciones que forman par-

te de Gremios.

Este acuerdo nace ante la 

necesidad detectada por Gre-

mios de contratar personal cua-

lificado y para facilitar la gestión 

de las actividades de interme-

diación laboral entre los candi-

datos y las empresas miembros 

de la Federación.

A través de Helpoint Serveis, las 

empresas miembros pueden benefi-

ciarse de la selección de profesiona-

les cualificados a través de una agen-

cia especializada en oficios.

Como resultado de este 

acuerdo, las empresas de las aso-

ciaciones miembro de Gremios 

podrán disfrutar de condiciones 

especiales de fidelización por las 

sucesivas peticiones de perfiles 

profesionales a seleccionar.

Helpoint Serveis es una con-

sultoría de Recursos Humanos 

para empresas especializada en 

selección de oficios que ofrece, 

entre otros, un servicio de proxi-

midad y responsabilidad a nivel 

empresarial por la selección de 

personal cualificado.
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Y ENTREGA DE PREMIOS IAPA 2020

PETER DOUGLAS, NUEVO DIRECTOR GENERAL  
Y CEO DE IPAF

Los premios IAPA (Premios 

internacionales para acce-

so motorizado), que se celebra-

rán en el Millennium Gloucester 

Hotel en Kensington, Londres, 

el 23 de abril del próximo año, 

contarán con un jurado inde-

pendiente de líderes en el sec-

tor 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 fin 

es celebrar la excelencia en el 

sector del acceso motorizado.

En la edición de los premios 

de 2020, las categorías van des-

de productos nuevos e innova-

ciones hasta premios a la se-

guridad y la formación. Los ga-

lardones premiarán actividades 

realizadas y productos lanza-

dos entre septiembre de 2018 

y septiembre de 2019. 

Andy Studdert, CEO interino 

y director ejecutivo de IPAF, co-

menta lo siguiente: “Es fantásti-

co ver cómo impulsan estos pre-

mios nuestros afiliados. La cena 

de los IAPA es una oportunidad 

excelente para reunir a todo el 

sector a nivel global y celebrar las 

prácticas recomendadas, así co-

mo para disfrutar de un divertido 

evento social y de networking”.

Concluye: “En este momen-

to estamos ultimando la elección 

de las personas que conforma-

rán el jurado, y esperamos re-

cibir un gran número de can-

didaturas para analizarlas en el 

próximo año”. 

Lista completa de catego-

rías de los IAPA: Empresa de al-

quiler de equipos del año, Con-

tribución a la seguridad en el 

trabajo en altura, Premio al De-

sarrollo Digital, Premio IAPA a la 

Innovación Tecnológica, Centro 

de formación IPAF del año, Ins-

tructor de formación IPAF del 

año, Producto del año Platafor-

mas de trabajo de elevación so-

bre mástil, Producto del año  Pla-

taformas de tijera y mástiles ver-

ticales, Producto del año  Eleva-

dores de brazo y atrio autopro-

pulsados, Producto del año Pla-

taformas para montar sobre ve-

hículo/remolque y Premio IPAF/

Access International a la trayec-

toria profesional.

Desde al pasado 1 de di-

ciembre, Peter Douglas 

ocupa el puesto de director ge-

neral y CEO de IPAF, tras un 

proceso de selección entre casi 

50 candidatos de todo el mun-

do. El nuevo director trabaja 

desde esa fecha en Reino Uni-

do. Norty Turner, presidente de 

IPAF, que formó parte del pro-

ceso y comité de selección, co-

menta: “En los últimos años, he 

visto cómo IPAF ha ido ganan-

do fuerza, innovando en la ac-

tualización de sus programas de 

formación con nuevos idiomas y 

formación electrónica, desarro-

llando aplicaciones de realidad 

virtual y creando nuevos even-

tos. Con Peter en el Reino Uni-

do, se consolidará la sede cen-

tral de IPAF y permitirá la asis-

tencia completa de la afiliación 

y el mercado principales de la 

organización, que en los últimos 

años ha entregado más carnés 

PAL que nunca”.

Andy Studdert, que desem-

peñó el cargo de CEO provisio-

nal de IPAF y ayudó a dirigir el 

proceso de selección ha desta-

cado que “tras una búsqueda 

tan amplia y competitiva, Peter 

ha sido seleccionado para dirigir 

esta organización en su cami-

no de prosperidad y crecimien-

to. Es un honor para mí entre-

garle la dirección de IPAF a un 

CEO tan bien cualificado y entu-

siasmado. Peter guiará a IPAF a 

un nuevo nivel de excelencia”.

Por su parte, el nuevo di-

rector ha señalado que “es 

un privilegio haber sido se-

leccionado para esta emo-

cionante labor y estoy impa-

ciente por empezar. El traba-

jo de todas las personas invo-

lucradas en IPAF es vital. Fo-

mentar el uso seguro y eficaz 

de plataformas aéreas en to-

do el mundo y garantizar que 

aquellos que realizan trabajos 

temporales en altura puedan 

volver a sus hogares cada día 

sanos y salvos es lo más im-

portante. Estoy muy agrade-

cido de que se me haya brin-

dado esta fantástica oportu-

nidad para aportar mis ideas 

y experiencia, y estoy de-

seando trabajar una vez más 

con el personal de IPAF y los 

compañeros del sector”.

Ganadores de los Premios IAPA 2019, celebrados en Dubái.
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A napat ha celebrado, como viene 

siendo habitual, su Asamblea Ge-

neral Extraordinaria y su cena de 

Navidad tras un año de frenética y fructífe-

ra actividad. El Hotel Ilunion Alcalá Norte de 

Madrid ha sido el lugar elegido para tratar 

temas de interés para una amplia asistencia 

de asociados, que han disfrutado de una jor-

nada marcada por un ambiente de optimis-

mo, donde trabajo y ocio han constituido un 

perfecto tándem.

Siguiendo el esquema tradicionalmente 

adoptado por la Asociación Nacional de Al-

quiladores de Plataformas Aéreas de Tra-

bajo, el programa de actividades de la jor-

nada se ha desarrollado en varias fases: la 

ponencial, el almuerzo, la Asamblea Ge-

neral Extraordinaria y la cena de Navidad.

Muchos son los “actores” que participan 

en el sistema de la Formación Profesional 

Dual, pero es evidente que uno de los más 

relevantes es la empresa. A través de la par-

ticipación en el sistema de la FP Dual, es-

ta se convierte en agente formativo. Sin su 

implicación y compromiso, a priori, resulta 

inviable implementar un proceso formati-

vo de calidad. Por este motivo resulta im-

perativo sensibilizar a las empresas del sec-

tor de las ventajas de participar en la for-

mación de los futuros profesionales, no solo 

en aras contribuir al desarrollo de nuestra 

sociedad, sino también de mejorar su pro-

pia productividad y competitividad, y con 

ello la del sector. Consciente de esta reali-

dad, Anapat ha puesto en marcha un pro-

yecto de apoyo a la Formación Profesional 

Dual. Este asunto ha sido el eje vertebra-

dor de la fase de ponencias, con una char-

la impartida por Carmen González, asesora 

técnica de PF Dual. La experta ha explica-

do con gran detalle las claves de esta nueva 

modalidad de FP en la que centro educativo 

y empresa se corresponsabilizan de la for-

mación del aprendiz, que puede así combi-

nar teoría y práctica. Carmen González ha 

destacado cómo una formación profesional 

dual puede contribuir de manera satisfac-

toria a la especialización del futuro profe-

Anapat celebra su 
Asamblea General 
Extraordinaria  
en Madrid

Carmen González, asesora técnica de FP Dual, junto a Jorge Juan Ferrando, técnico de proyectos en Anapat.
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sional. Las claves, el ahorro de tiempos de 

adaptación y la motivación del estudiante 

por las mayores expectativas de desarro-

llar su trabajo en una empresa determina-

da tras el periodo de formación.

Carmen González ha enumerado algu-

nas de las ventajas que supone la Forma-

ción Dual Profesional, tanto para la empresa 

como para los futuros profesionales. “Estas 

acciones, implican a la empresa en la for-

mación de sus futuros profesionales, parti-

cipando en el desarrollo de los programas 

de formación y facilitando los procesos de 

integración; ayudan a la planificación de los 

recursos humanos a medio y largo plazo y, 

por lo tanto, a una mejor estrategia de re-

posición de trabajadores; y facilitan los pro-

cesos de selección, incorporación y adapta-

ción de nuevos empleados a su puesto de 

trabajo y a la propia organización, reducien-

do los costes de reclutamiento”. Además, ha 

puntualizado que “la empresa consigue un 

mayor compromiso e implicación por parte 

de sus futuros empleados”.

En el ámbito de las oportunidades que 

supone esta iniciativa para el aprendiz, Car-

men González se ha referido a “la posibili-

haulotte.es

HAULOTTE IBERICA, c/ Argentina n°13 P.I. La Garena Alcala de Henares 28806 Madrid, España
Tel. : +34 912 158 444 - Fax : +34 911 341 844

E-mail : iberica@haulotte.com

5 GARANTIA 
H

AU
LO

TT
E

AÑOS *

• Eléctrico
• Silencioso
• Todoterreno

La primera plataforma eléctrica de la 
gerenación PULSEO, la HA20 maniobra en
silencio, sobre todos los terrenos, aun los 
mas accidentados, tanto en interior como 
en exterior, todo en respeto con el medio 
ambiente.
www.pulseo-generation.com
 *Ver condiciones en la red de distribucion Haulotte **Dinamice su rendimientovos performances

ENERGIZE
YOUR 
PERFORMANCE**
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dad de experimentar en un contexto de tra-

bajo real, obteniendo experiencia y compe-

tencias profesionales transversales; recibir 

una formación orientada a la realidad de su 

sector profesional, así como una remunera-

ción durante su estancia en la empresa; las 

mayores perspectivas de ser contratado por 

la empresa al finalizar la FP Dual; la mejo-

ra de su empleabilidad al haber adquirido 

una experiencia laboral más sólida que en 

la modalidad tradicional de FP o el aumen-

to de su motivación a lo largo de su proce-

so de aprendizaje”.

La asesora técnica también ha explicado 

que “la duración habitual de un ciclo de FP 

Dual es de 2.000 horas, a repartir en dos 

cursos y que la estancia en la empresa de-

berá ser de un mínimo del 33% de las ho-

ras de formación establecidas en el título”.

Tras un almuerzo en el hotel, se ha ce-

lebrado la Asamblea General Extraordina-

ria, donde se han tratado temas de gran in-

terés para los asociados, como el certifica-

do de calidad de Anapat, el estudio del sec-

tor de 2020, la realización de la inspeccio-

nes de la UNE-58921, los avances de la in-

corporación de Anapat a IPAF y la presen-

tación de la nueva web.

Como broche final de jornada, la asocia-

ción ha celebrado su tradicional cena na-

videña de despedida del año, en esta oca-

sión en El Asador Donostiarra, representa-

tivo restaurante de la cocina vasca, al que 

han acudido asociados, miembros colabo-

radores, patrocinadores y prensa.
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Anzeve es una empresa 
nacida en el año 2000 “con el 
firme propósito de abastecer a 
los sectores de la construcción 

y siderurgia con productos 
innovadores”, según se 

definen en su web. Es en 
“productos innovadores” 

donde radica la diferencia 
porque, desde su fundación, 

llevaron esa combinación 
de palabras a su máxima 

expresión: todas las marcas 
que distribuyen fabrican 
equipos que siempre han 

marcado un hito para cada 
uno de los sectores a los que 
se dirigen. En la mayoría de 

los casos, eran absolutamente 
desconocidos en nuestro país, 

incluso ahora en Anzeve 
sigue siendo una máxima 

anticiparse en la búsqueda 
de distribuidos que puedan 

tener un largo recorrido en el 
mercado español.

Antonio Zerolo, director general de Anzeve

“La demanda hace que 
podamos ir a un ritmo más 

rápido que en el pasado”

ZEROLO
ANTONIO

A punto de cumplir dos décadas de exis-

tencia, Anzeve puede presumir de haber-

se consolidado como uno los distribuidores 

multiproducto más relevantes de España. 

¿Cuál ha sido la fórmula para alcanzar esta 

prestigiosa consideración en el mercado?

No sé si podemos presumir de nada. Lo úni-

co que intentamos es aportar el máximo va-

lor a nuestros clientes y también a nues-

tros proveedores. Nuestra filosofía es muy 

simple. Entender las inquietudes y puntos 

de mejora de nuestros clientes y buscar las 

mejores soluciones en todo el mundo para 

los mismos. En el momento que encontra-

mos la solución la probamos y adaptamos 

al mercado local.

En la actualidad, ¿los populares ‘Demo-

tour’ y la presencia en numerosas ferias y 

eventos siguen siendo las principales tar-

jetas de visita de Anzeve?

Sí, son eventos muy importantes para no-

sotros. Tener actividad, que los métodos se 

conozcan y que se hable y piense en ellos. 

Casi todos nuestros productos y sistemas 

siguen siendo muy desconocidos, incluso 

dentro del sector, y no se piensa en ellos pa-

ra el día a día, sino como solución. Creemos 
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que cuanto más seamos capaces de dar vi-

sibilidad a los métodos y demostrar su va-

lor, más se utilizarán y más los demandarán 

los clientes de nuestros clientes. Son estos 

últimos los que de verdad deben creer en 

las soluciones para que los clientes tengan 

siempre mucho trabajo.

¿Qué evolución ha tenido Anzeve en estos 

casi 20 años de vida?

Ha sido una montaña rusa. Empezamos con 

muy pocos recursos y mucho trabajo. Fue 

una apuesta muy firme y hubo clientes que 

apostaron fuerte por nosotros; no era fácil, 

pues ni nosotros ni nuestros métodos éra-

mos conocidos, y además la inversión ne-

cesaria era muy fuerte. Según los clientes 

iban rentabilizando la inversión, iban au-

mentando el parque de máquinas nuestras 

y fuimos creciendo muy rápidamente, casi 

nos duplicábamos cada año. 

Así hasta el verano del 2007. Todos pensá-

bamos que iba a haber un cambio de ciclo, 

que nos íbamos a frenar; nosotros teníamos 

presupuestado un 30% de caída, pero nos 

equivocamos, caímos del infinito al cero en 

un mes. De repente, no vendíamos nada, y 

no solo eso, un montón de lo ya vendido nos 

lo impagaron. Teníamos un stock impresio-

nante y un montón de empleados que con-

fiaban en nosotros. Aguantamos casi un año 

con todos ellos, sobrevivíamos de las reser-

vas y de vender el stock, pero siempre al lí-

mite. Muchas veces no teníamos liquidez 

un viernes para los pagos comprometidos 

el lunes, pero al final se conseguía. Fue una 

época terrible, de dormir muy muy poco… 

Pasamos de ser más de 40 a una plantilla 

de menos de 15 en la que todos hacíamos 

de todo. La verdad es que todo el mundo se 

portó muy bien, hicimos fuerza juntos para 

salir del bache. Incluso los que se tuvieron 

que ir se portaron también muy bien (algu-

no de ellos volvió con el tiempo). Nadie se 

fue de malas maneras. 

Tenemos que dar las gracias por la gente 

tan buena que siempre hemos tenido. Des-

de hace ya cuatro años hemos recuperado 

las ventas y hemos crecido también en equi-

po, aunque aún estamos lejos de los niveles 

del 2007. En estos momentos estamos muy 

bien, con un equipo de gente con ya mu-

cha experiencia, pero aún joven y con ga-

nas. Creciendo tanto en facturación como 

en productos y soluciones. 

¿Cuál es su sello de identidad, filosofía y 

valores para conseguir mantenerse en la 

cúspide de un mercado tan selecto como 

al que se dirigen?

¿En la cúspide? ¡Qué va! ¡Ojalá! Nuestros 

valores son muy sencillos, intentamos ayu-

dar. Ayudar a nuestros clientes y a los clien-

tes de nuestros clientes y también ayudar a 

nuestros proveedores. Les intentamos ayu-

dar a ser más productivos, más eficientes, 

más rentables, más seguros, y más ecoló-

gicos. Además, tenemos la suerte de poder 

ayudarles con productos y sistemas proba-

dos, que sabemos que funcionan.

Su cartera de clientes abarca diferentes 

sectores como son el de obra pública y 

construcción, alquiladores, demolición, in-

dustria, siderurgia… ¿Cómo están funcio-

nando las diferentes marcas en cada uno 

de los sectores? ¿Cuáles son ahora mismo 

más significativas para su firma o se están 

potenciando más?

Sí, es verdad que queremos aportar un va-

lor diferencial a un gran número de clien-

tes distintos. Para nosotros siempre ha fun-

cionado bien la demolición, que es algo más 

de la mitad de nuestro negocio; la industria 

y los suelos también son una parte muy im-

portante. En minería y en el sector del al-

quiler somos todavía muy nuevos, pero ya 

estamos viendo clientes que apuestan por 

nosotros con éxito. Tenemos muy buenas 

sensaciones.

Aunque se está avanzando mucho y de for-

ma rápida, ¿qué debe hacerse en España 

para convertir el reciclaje en una obliga-

ción y así cumplir con la economía circular?

Es verdad que estamos avanzando mucho. 

Partimos de muy atrás. Creo que la úni-

ca manera de avanzar más rápido y mejor 

es que los procesos de revalorización sean 

rentables, es decir, que al que genera re-

siduo le sea más rentable reciclarlo/valo-

rizarlo que verterlo. Nadie vierte el cobre 

¿no? Pues hay que dar valor al reciclado. 

Hay muchas fórmulas.

Todas sus marcas se caracterizan por un 

extremo cuidado con la seguridad laboral 

¿Considera que es suficiente con la legis-

lación actual para eliminar cualquier ries-

go en el trabajo?

Sí, para nosotros es muy importante la se-

guridad del trabajador, su ergonomía y su 

felicidad me atrevería a decir. Es la úni-

ca manera de hacer las cosas bien. Son los 

empleados, la gente, los que hacen las em-

presas. Ya puedes tener todo el dinero del 

mundo, los mejores productos, las mejo-

res máquinas, que, si no tienes buena gen-

te, no conseguirás nada. En cuanto a la le-

gislación yo creo que estamos todos más o 

menos de acuerdo en que es muy apropia-

do y suficiente y además va evolucionan-

do y mejorando poco a poco. El problema 

es el cumplimiento de la legislación. Ahí sí 

que debemos mejorar, no puede ser que no 

cumplir no tenga consecuencias.

Centrados en el mercado de maquinaria de 

obra pública y minería, usted está viviendo 

en primera persona los cambios de hábi-

tos por parte del comprador. ¿En qué pun-

to sitúa ahora la importancia de los nue-

vos equipos en relación a los tradicionales 

como la retrocargadora mixta?

Efectivamente el mercado va evolucionan-

do. Hay una gran parte de moda, de creen-

cia, de imitación hacia lo que hace el resto 

del mercado, y es normal. Cuando el mer-

cado era de las mixtas nadie creía en las mi-

niexcavadoras, hasta que alguien las pro-

bó y vio que rendían mucho más y se pa-

gaban antes. Lo mismo pasa y pasará con 

otras máquinas e implementos. A largo pla-

zo, el tiempo pone a cada uno en su lugar, 
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pues esto también pasa con los equipos, sis-

temas, empresas…

¿Cuáles son ahora mismo los productos es-

trella de Anzeve?

Es una pregunta muy difícil de contestar. Te-

nemos grandes productos que son todos muy 

relevantes. Nuestro producto más conocido 

son los robots BROKK, pero todos los produc-

tos de nuestro catálogo son productos estrella 

o lo serán en un futuro. Si no creyésemos en 

ellos de esta manera, no los distribuiríamos.

¿Por dónde cree que irá la evolución de los 

equipos y sobre todo del uso de los mismos 

por el comprador a corto y medio plazo?

Pues creo que los equipos cada vez serán más 

productivos e inteligentes. Darán mucha más 

información a los operarios y a las empresas. 

La inteligencia artificial, el Internet de las co-

sas, la interacción hombre/máquina cada vez 

será más relevante en nuestro sector. No sé si 

esto ocurrirá a corto o medio plazo, pero segu-

ro que ocurrirá. Solo es cuestión de que el va-

lor que aporte sea mayor que la inversión. Al 

final las empresas quieren ser lo más producti-

vas posibles y tener a sus clientes satisfechos.

Si hay otros valores que distinguen a Anze-

ve son la formación del usuario y el apoyo co-

mercial durante la vida útil del equipo, ade-

más de un servicio de asistencia técnica muy 

potente ¿cómo han adaptado la empresa pa-

ra responder a las necesidades tan específi-

cas de los clientes? ¿han implementado las 

nuevas tecnologías?

Sí, no somos vendedores de máquinas ni de 

productos. Queremos transferir valor a nues-

tros clientes, que sepan manejar las máquinas 

y los sistemas es fundamental para el éxito de 

nuestros clientes, el nuestro y el de nuestros 

proveedores. Esta cercanía hacia ambos clien-

tes y proveedores nos ayuda también a crecer 

y entender cuáles serán las necesidades y so-

luciones futuras. Es a lo que nos dedicamos… 

La asistencia técnica es fundamental. Sin ella 

no hay producto ni sistema que funcione. 

Nuestro equipo de técnicos es capaz de solu-

cionar casi todo tipo de problemas a nuestros 

clientes de manera muy eficaz. Su nivel de ca-

pacitación es muy amplio y la experiencia acu-

mulada también. Son capaces de solucionar 

un 80% de los problemas de forma remota.

Tenemos la suerte también de trabajar con 

marcas punteras y de gran experiencia, por 

lo que la asistencia de los fabricantes es tam-

bién puntera. No seleccionamos a ningún pro-

veedor que no cumple este criterio. 

Por supuesto la tecnología ayuda en este sen-

tido, las máquinas se comunican con nues-

tros técnicos y muchas veces se diagnostican 

solas, pero el conocimiento y capacitación de 

los técnicos es fundamental.

¿Cuáles considera que son los cambios que 

habrá que introducir en la formación en el 

futuro inmediato?

Los que sean necesarios. La formación es cla-

ve para todo, para el bienestar del trabajador, 

para la productividad, para la satisfacción del 

cliente final, para la calidad de los trabajos y 

por supuesto para la rentabilidad de las em-

presas. Cuanto más conocimiento y decisiones 

pueda tomar el operario mejor va a funcionar 

todo. Cuanto más individualizada y personal 

sea la capacitación, mejores resultados dará.

¿Cómo van a cerrar este ejercicio 2019? 

El 2019 ha sido un año fantástico con muy 

buenos resultados y con muchos retos y 

oportunidades para el futuro.

¿Está afectando a la compañía los diferen-

tes acontecimientos del mercado?

Claro, todo afecta. Sobre todo, a una empre-

sa como la nuestra que necesita que nues-

tros clientes inviertan. La incertidumbre es 

lo peor que hay para las decisiones empre-

sariales. De todas maneras, somos bastante 

optimistas, tenemos métodos muy produc-

tivos y rentables además de seguros y eco-

lógicos, con lo que estamos seguros de que 

se necesitarán más y más en el futuro. Solo 

hace falta que los conozca todo el mundo.

¿Qué balance haría del mercado de la obra 

pública y construcción?

En la parte de obra pública que nosotros es-

tamos presentes y podemos aportar valor 

solo puede haber evolución positiva. Espe-

ramos que en algún momento se reactive.

¿Y en el alquiler?

El mercado del alquiler es nuevo para no-

sotros, aunque tenemos muchas espe-

ranzas puestas en el puesto que nuestras 

marcas funcionan muy bien en este mer-

cado en otros países. Poco a poco esto se-

rá cierto también en España. De momento, 

los pocos clientes que han apostado están 

contentos y están repitiendo. Así que esta-

mos contentos.

¿Qué previsiones augura para este merca-

do a corto y medio plazo?

Sí, es nuestro mercado principal y está 

bastante ligado a la construcción. Noso-

tros creemos que la demolición irá siem-

pre a más, en especial en las ciudades. Es-

tas se están transformando. Está cambian-

do el uso de las calles, de los edificios, de 

las instalaciones, de los transportes; es de-

cir, de todo. Para todos estos cambios hace 

falta demolición, de una forma u otra, y ca-

da vez habrá más cambios. Además, la de-

molición será cada vez más precisa y téc-

nica, intentando valorizar y reutilizar todo. 

Pues justo esto es lo que se nos da bien a 

nosotros y a nuestros clientes.
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Constituida en 1993 y 
habiendo celebrado su 

25 Aniversario, Geancar 
Maquinaria se ha convertido 
en uno de los referentes en 
el sector de la distribución 

de la maquinaria pesada. La 
firma es distribuidor exclusivo 

de JCB para la Comunidad 
Valenciana, Murcia, Baleares, 
Cataluña, Andorra y Almería, 

siendo con esta prestigiosa 
marca durante los últimos 

años, líder del mercado por 
unidades.

Con fecha 19 de diciembre 
de 2013, fue nombrada 

Concesionario Oficial, en 
las provincias de Valencia, 

Castellón y sur de Tarragona 
para los tractores agrícolas de 
las reconocidas marcas Fendt, 

Massey Ferguson y Valtra, 
todas ellas pertenecientes 

al grupo Agco Iberia. Estas 
marcas han permitido a 

Geancar ofrecer una gama 
que cubre el 90% de la 

demanda del mercado en la 
Comunidad Valenciana, en la 
que se ubica su sede central, 

así como Murcia, Baleares 
y Cataluña, donde dispone 

de bases propias en San 
Ginés (Murcia), Santa Ponsa 

(Baleares) y Castellbisbal 
(Barcelona).

Juan Vicente Llopis, director general de Geancar, el mayor distribuidor de JCB en España

"La gente ha optado, 
en parte, por el modelo 

de alquiler, en lugar del de la 
propiedad”

LLOPIS
JUAN VICENTE

Después de casi tres décadas de existen-

cia, Geancar puede presumir de haberse 

consolidado como uno los distribuidores 

referencia de JCB en el planeta. ¿Cuál es 

el secreto para una relación tan fructífe-

ra y de tanto éxito?

Básicamente nuestras relaciones con 

JCB siempre han sido fáciles. Exis-

te gran coincidencia en la idea de có-

mo debe ser la distribución y ambos te-

nemos al cliente en el centro de nues-

tra actividad.

De hecho en 2002 fueron nombrados por 

JCB como mejor distribuidor mundial. 

¿Cómo se alcanza una distinción de es-

ta dimensión? 

La verdad es que estamos muy orgullosos 

de ese galardón, que nos acreditó dentro del 

mundo JCB, y que conseguimos siendo fie-

les a nuestra filosofía empresarial, un 90% 

de disponibilidad real en recambios, un ser-

vicio de asistencia técnica de calidad, creci-

miento en cuota de mercado, fidelidad a la 

marca e inversión en el negocio, esos creo 

Rev_All_Rental_Maquetación 1  08/01/2020  15:10  Página 20



A
LL

 re
nt

al
 21

“El alquiler sin 
conductor es la 
forma que más 

ha crecido en los 
últimos años, y ya 
supone el 50% del 

mercado”que fueron los pilares para que nos dieran 

dicha distinción.

Hace escasas fechas recibieron la visita 

de George Bamford, nieto del fundador 

de la compañía británica y actual miem-

bro del consejo de administración de JCB. 

¿Qué impresiones se llevó?

Bueno, a juzgar por sus comentarios y su 

sonrisa, creo que se llevó la impresión de 

que la representación de JCB en nuestra zo-

na está en buenas manos.

¿Qué evolución ha tenido Geancar en es-

tos 26 años de existencia? 

La empresa se fundó en 1993, y en princi-

pio nuestra zona de distribución era la Co-

munidad Valenciana, Murcia y las Islas Ba-

leares. En 2012 iniciamos la distribución de 

JCB en Cataluña y Andorra y en 2013 em-

pezamos con la distribución de tractores de 

la mano de la empresa AGCO, comerciali-

zando sus marcas Fendt, Massey Ferguson y 

Valtra para las provincias de Valencia, Cas-

tellón y sur de Tarragona.

¿Cuál es su sello de identidad, filosofía 

y valores para conseguir mantenerse en 

la cúspide del mercado durante su lar-

ga trayectoria?

Geancar desde el principio tenía claro que 

no quería ser una empresa más en la dis-

tribución de maquinaria, queríamos ser un 

referente dentro de JCB y de nuestro mer-

cado. Ese ADN se lo debemos a nuestro 

presidente Antoni Genis, quien nos incul-

có con su ejemplo que se puede crecer ha-

ciendo las cosas bien, y lo que es más im-

portante, con una ética profesional intacha-

ble, y con un respeto personal a los com-

pañeros y clientes que he visto en muy po-

cas personas.

Su cartera de clientes abarca diferen-

tes sectores como son el de obra pública 

y construcción, alquiladores, reciclaje y 

sector agrícola ¿Cómo están funcionan-

do las diferentes familias de producto?

Ahora mismo están funcionando todas bien, 

aunque por el crecimiento económico, se es-

tá vendiendo más en los sectores de cons-

trucción, alquiladores y reciclaje.

¿Cuáles son ahora mismo más signifi-

cativas para su firma o se están poten-

ciando más?

El cliente de más volumen ahora mismo 

es el alquilador de maquinaria sin conduc-

tor, y el que se está potenciando más es el 

del reciclaje.

Centrados en el mercado de maquinaria 

de obra pública, usted está viviendo en 

primera persona los cambios de hábitos 

por parte del comprador. ¿En qué pun-

to sitúa ahora la importancia de la retro-

cargadora en relación a otros equipos co-

mo las minis? 

Cuando empezamos en la actividad las re-

trocargadoras eran más del 40% del mer-

cado. Ahora mismo ese puesto lo ostentan 

las miniexcavadoras. Evidentemente los 

hábitos del cliente han cambiado, aunque 

las retrocargadoras siempre serán un va-

lor seguro para los clientes de maquinaria.

¿Sigue siendo la mixta JCB el producto 

estrella de Geancar? 

Si, a fecha de hoy aún lo sigue siendo por la 

altísima cuota de mercado de más del 50% 

que tenemos, pero en números absolutos, 

la venta de telescópicas y miniexcavadoras 

han crecido mucho más acompañando el 

crecimiento del mercado.

¿Podría darnos un porcentaje histórico 

aproximado de los segmentos de maqui-

naria JCB a los que corresponden las ca-

si 5.700 unidades que han vendido des-

de su fundación? 

Si, aproximadamente un 50% serían retrocar-

gadoras, un 20% telescópicas, un 14% minis, 

y un 16% restante entre palas y excavadoras.

¿Por dónde cree que irá la evolución de 

los equipos y sobre todo del uso de los 

mismos por el comprador a corto y me-

dio plazo?

La evolución de los equipos va muy marca-

da por la eficiencia energética y la ecología, 

con una bajada brutal de emisiones conta-

minantes de los motores diésel. Respecto al 

uso de los productos, el alquiler sin conduc-

tor es la forma que más ha crecido en los úl-

timos años, y ya supone el 50% del mercado.

Si hay dos valores que distinguen a Geancar 

uno es el SAT y otro la formación. Respecto al 

SAT, por el que se mostró especialmente inte-

resado George Bamford durante su visita, ¿có-

mo han adaptado su empresa y concesiona-

rios para adaptarlos a las nuevas tecnologías? 

Básicamente con inversión en personal de 

servicio, equipos informáticos y de diagno-

sis, y formación, tanto de producto como en 

el manejo de equipos. Esto dicho así pare-

ce muy fácil, pero es de las cosas más difí-

ciles del negocio en la actualidad.

Y en la formación, su centro de instruc-

ción continua es todo un referente. ¿Qué 

le hace tan especial? 
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En la actualidad disponemos de dos aulas con 

capacidad para 40 personas equipadas con las 

últimas tecnologías, aunque realmente lo que 

marca la diferencia es el personal altamente 

cualifi cado que imparte los cursos técnicos a to-

do el personal de SAT de nuestra zona de acción.

¿Cuáles considera que son los cambios 

que habrá que introducir en la forma-

ción en el futuro inmediato? 

El JCB Uptime Centre es un nuevo reto pa-

ra aprovechar al máximo las ventajas del li-

velink a los clientes, que viene de serie con 

la mayoría de máquinas JCB, y eso unido 

al lanzamiento de nuevas máquinas eléc-

tricas y el servicio Post Venta remoto a las 

máquinas, serán los retos de la formación 

en el futuro inmediato.

¿Cómo han cerrado el primer semestre 

del año? 

El primer semestre lo hemos cerrado 

con un crecimiento del 15% respecto al 

año anterior.

¿Está afectando a la compañía los dife-

rentes acontecimientos del mercado y de 

la política nacional e internacional, so-

bre todo con el Brexit al ser el principal 

distribuidor de JCB en España? 

El Brexit es una circunstancia especial que 

realmente afecta a toda la ciudadanía euro-

pea, y a la que Geancar y JCB no son inmu-

nes, y aunque, lógicamente requería una 

adaptación, no es nuestro principal pro-

blema de incertidumbre para con el futu-

ro próximo. Nos preocupa más la inesta-

bilidad política que deriva en falta de pre-

supuestos para obras públicas y pérdi-

da de confi anza para los compradores, y 

una economía ralentizada. Esas sí son las 

principales incertidumbres para fi nal de 

año y futuros.

En 2012, en el momento más crítico del 

sector, asumieron el reto de hacerse car-

go de la distribución de JCB en Catalu-

ña y Andorra. ¿Cómo recuerda la aven-

tura emprendida en aquel momento tan 

complicado?

Para nosotros fue una gran oportunidad, ya 

que necesitábamos crecer en un mercado 

en caída libre, y aunque supuso un esfuerzo 

económico, fue una inversión a largo plazo, 

que va en línea con la fi losofía de empresa. 

En este momento Catalunya es un pilar en 

la venta de JCB en Geancar, que año tras 

año sigue en aumento crecimiento. 

¿Qué balance haría del segmento del al-

quiler en estos momentos? ¿Y del mer-

cado de la obra pública y construcción?

 El sector del alquiler está en claro creci-

miento desde el fi nal de la crisis, la gente 

ha optado en parte por el modelo de alqui-

ler en lugar del de la propiedad. Al merca-

do de construcción y obra pública, les diría 

que somos unos grandes luchadores incom-

prendidos, a los que se les exige una pro-

fesionalidad y calidad en los trabajos reali-

zados, pero que se les abandona a su suer-

te cuando desaparecen las licitaciones y no 

hay trabajo que realizar. Es muy difícil pa-

ra la pequeña y mediana empresa invertir y 

trabajar en un entorno tan volátil.
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L a idea tan arraigada de que “la coo-

peración crea valor” ha marcado 

los pasos de LiuGong desde su na-

cimiento hace ya más de sesenta años, en 

una planta ubicada en la zona fronteriza 

de la región suroeste de China. Su alto ni-

vel de I+D+i, su fabricación inteligente, 

un arraigado espíritu de trabajo, su apues-

ta por mercados internacionales, la optimi-

zación de su red global de ventas y su de-

terminación de crear valor constantemente 

para los clientes son prueba del poder de 

este gigante chino. Una firma que ha de-

mostrado saber coordinar con éxito el tra-

bajo, acciones y necesidades de trabajado-

res, usuarios, proveedores distribuidores, 

forjando una sinergia estratégica sobre la 

base de la confianza entre todos estos ac-

tores. ¿El resultado? Una red con más de 

trescientos distribuidores en más de cien 

países, veinte fábricas en todo el mundo 

y mil ingenieros trabajando en cinco ins-

talaciones de investigación y desarrollo.

Mundo occidental y oriental han enfren-

tado siempre considerables diferencias de 

génesis, que derivan de matices culturales 

muy arraigados. La deriva de la historia ha 

LiuGong, un gigante 
chino en el mercado 
español

De izquierda a derecha, Hakan Ilhan, vicepresidente de LiuGong Europe; Manuel Teruel, presidente de la Cámara de Comercio de 
Zaragoza; David Iglesias, CEO y fundador de DIR; Arturo Aliaga, vicepresidente y consejero de Industria, Competitividad y Desarrollo 

Empresarial del Gobierno de Aragón y Víctor Iglesias, consejero delegado de Ibercaja.

DIR International Trading se hace con la distribución exclusiva de 
las palas cargadoras, excavadoras y carretillas de Liugong. 
El grupo aragonés ha celebrado una jornada de puertas abiertas en 
Zaragoza para dar a conocer la gama de productos de esta destacada 
firma internacional.
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cambiado su curso y, hoy en día, Europa 

se configura como centro estratégico para 

grandes firmas multinacionales del conti-

nente asiático. Ejemplo paradigmático de 

esta realidad fue hace dos años la implan-

tación de la sede de LiuGong en la ciudad 

polaca de Varsovia, así como también su 

compromiso de mejora de la capacidad de 

producción de su fábrica de Stalowa Wola, 

también en Polonia. Siguiendo la estela de 

penetración en Europa, la compañía ha da-

do un paso más tras el acuerdo, anuncia-

do oficialmente ya en Bauma, con la com-

pañía aragonesa DIR International Tra-

ding para la importación y comercializa-

ción en España de la gama de equipos dis-

ponible para el mercado europeo. Y como 

fehaciente prueba de esta firme apuesta, 

la inauguración oficial de sus nuevas ins-

talaciones de venta, servicio técnico y re-

puestos en Zaragoza el pasado 25 de oc-

tubre con asistencia de dignatarios loca-

les, ejecutivos de LiuGong y DIR y distin-

guidos clientes.

Esta apuesta por España refleja, una vez 

más, ese interés de la marca asiática por 

seguir creciendo dentro de nuestro conti-

nente. Así lo explicaba Hakan Ilhan, vice-

presidente de LiuGong Europa: “En los pla-

nes estratégicos a largo plazo de la compa-

ñía, los mercados europeos son cruciales”. 

Para lograr estos objetivos de crecimien-

to, “e ir más allá”, ha destacado la pues-

ta en marcha de “un plan de inversión de 

cinco puntos con el objetivo de proporcio-

nar altos niveles de servicio y soporte de 

productos que los clientes esperan y mere-

cen. Nuestras inversiones en Europa abar-

can personal, fabricación, I + D, distribu-

ción y sedes regionales”.  

Por su parte, David Iglesias, C.E.O de 

DIR International Trading, ha mostra-

do su optimismo sobre las previsiones de 

trabajo con DIR, al asegurar que “el fu-

turo se antoja prometedor para esta aso-

ciación conjunta entre LiuGong y DIR y, 

como prueba de ello, el interés y apoyo 

de todos los asistentes a esta jornada de 

puertas abiertas”. Además, ha querido 

destacar que el objetivo de la compañía 

“no es solo entregar equipos de construc-

ción fiables y de alta calidad, sino también 

brindar un abanico completo de solucio-

nes al proporcionar asesoramiento pro-

fesional con un equipo de expertos en el 

sector y un servicio de alta calidad a tra-

vés de una disponibilidad exhaustiva de 

piezas para los clientes allá donde quie-

ra que se encuentren en España. La ofer-

ta y las soluciones de productos de Liu-

Gong satisfacen las necesidades de los 

clientes españoles”.

La jornada de puertas abiertas ha su-

puesto una gran oportunidad para los asis-

tentes dpara recorrer las instalaciones de 

DIR International Trading y conocer in si-

tu las ventajas de su gama de maquinaria 

adaptada para aplicaciones de trabajo que 

incluyen construcción e infraestructura 

general, canteras y agregados, manejo de 

materiales, servicios públicos, paisajismo 

y carreteras y autopistas. En este marco, 

un total de dieciséis máquinas, entre ex-

cavadoras, cargadoras de ruedas, minicar-

gadoras y carretillas elevadoras, lucieron 

sus mejores galas. 
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EXCAVADORAS
La gama de excavadoras LiuGong, y en concre-

to los modelos 915E, 922E, 925E y 909 ECR, 

que fueron expuestos en la sede zaragozana 

de DIR, destacan por su potencia de arranque 

y fuerza de excavación, así como su tiempo de 

ciclo más rápido. Así se pudo comprobar con 

el trabajo sobre el terreno de la 915E, una má-

quina alimentada por el motor Cummins QSB 

4.5, con una potencia neta nominal de 113 hp 

(84 kW) a 2200 rpm, de conformidad con las 

normas de emisiones de Etapa 4 de la UE. Es-

te utiliza un sistema de inyección de combus-

tible de common rail preciso y de alta presión, 

un turbocargador (VGT) y un intercooler aire-

aire junto con controles electrónicos del motor 

para optimizar el rendimiento de la máquina. 

El avanzado sistema de control inteligente 

de potencia (IPC) de la 915E ofrece la potencia 

que necesita, cuando la necesita. Por su parte, 

el sistema hidráulico regenera el aceite de los 

cilindros de manera más eficiente, lo que re-

duce el calor, aumenta el ahorro de combus-

tible y mejora los tiempos del ciclo de trabajo.

La estructura superior de la 915E está 

construida alrededor de una viga doble T re-

forzada y bien diseñada, lo que permite mon-

tar la pluma en el centro exacto de la máqui-

na. Este posicionamiento central ayuda a que 

esta pueda soportar más tensión en el gru-

po de accesorios. También deriva en una me-

jor distribución del peso y de tensión en to-

da la máquina.

Los sistemas ROPS (Sistema de protección 

en caso de vuelco) y FOPS (Sistema de protec-

ción contra caída de objetos) protegen al ope-

rador en el entorno más duro. Asimismo, la 

gran superficie acristalada en la cabina de la 

serie E, que se ha incrementado en un 15 % 

con respecto al modelo anterior, combinada 

con la cámara de visión trasera, brinda ópti-

ma isión del entorno circundante.

CARGADORAS DE RUEDAS
Dentro del capítulo de cargadoras de ruedas, 

cabe destacar las tecnologías avanzadas inte-

gradas y el resistente diseño de LiuGong. Es 

el caso de los modelos que se pudieron ver en 

las instalaciones de DIR: 856H, 877H, 835H 
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Above all. Riwal

Ven y compra los mejores equipos de ocasión! 
Además de alquilar, Riwal puede ser tu proveedor de Plataformas Aéreas y/o manipula-

dores de ocasión. ¿Porqué? Riwal esta constantemente ampliando y renovando su �ota 

y por ello tiene una gran cantidad y variedad de maquinaria procedente directamente de 

su �ota de alquiler. Maquinaria de gran calidad adquirida a los mejores fabricantes, que ha 

sido mantenida siguiendo y excediendo las especi�caciones técnicas de dichos fabrican-

tes. ¡Tenemos mas de 1000 maquinas de ocasión disponibles para la venta! Todas las ma-

quinas se encuentran en perfecto funcionamiento y listas para alquilar, directas de nuestra 

�ota y con el historial de mantenimiento disponible. Toda maquina de ocasión vendida se 

entrega con certi�cado de veri�cación de organismo de control autorizado (OCA).

1250AJP
Fabricante: JLG

Año: 2007

Precio: € 62.500,00

E450AJ
Fabricante: JLG

Año: 2006

Precio: € 12.500,00

1350SJP
Fabricante: JLG

Año: 2008

Precio: € 65.000,00

800AJ
Fabricante: JLG

Año: 2006

Precio: € 30.000,00

2030ES
Fabricante: JLG

Año: 2006

Precio: € 4.500,00

GS3268DC
Fabricante: Genie

Año: 2006

Precio: € 6.000,00

GS2646
Fabricante: Genie

Año: 2004

Precio: € 3.500,00

Z4222/IC
Fabricante: JLG

Año: 2006

Precio: € 11.000,00

S85
Fabricante: Genie

Año: 2005

Precio: € 25.000,00

H16TPX
Fabricante: Haulotte

Año: 2004

Precio: € 8.000,00

Toucan 10E
Fabricante: JLG

Año: 2007

Precio: € 9.500,00

T800
Fabricante: JLG

Año: 2007

Precio: € 8.500,00

2646ES
Fabricante: JLG

Año: 2006

Precio: € 4.500,00

4393RT
Fabricante: JLG

Año: 2006

Precio: € 12.900,00

Todas estas máquinas y mas se 
encuentran en Cheste (VALENCIA) . 

Mas información en:

Teléfono: 667 586 147
Email: ventas©riwal.com

www.riwal.com/sales
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y 848H. En los dos últimos, el motor utiliza 

un sistema de inyección de combustible pre-

ciso de conducto común a alta presión, con 

turbocompresor (VGT) e intercooler aire-aire 

combinados. Las emisiones del motor se eli-

minan virtualmente mediante NOX y Tecno-

logía de Reducción Dual (EGR+SCR), lo que 

asegura que ambos motores cumplen las re-

gulaciones de emisiones Etapa IV de la UE. 

Destaca también la nueva transmisión ser-

voasistida ZF de cuatro velocidades, incluido 

el convertidor de par con anulación. 

Ya dentro del área de demostración de 

equipos, y bajo la atenta mirada de los asis-

tentes, la 848H realizó su trabajo de movi-

miento de tierras demostrando su capacidad 

de agarre, tracción y maniobrabilidad. Sus 

ejes diferenciales de deslizamiento suminis-

tran potencia automáticamente a las ruedas, 

lo que facilita los giros, reduce el desgaste de 

neumáticos y maximiza el rendimiento de lle-

nado del cucharón. Por su parte, la geometría 

optimizada de la barra en Z mejora la fuerza 

de rotura del cucharón, la estabilidad de car-

ga, la velocidad y la visibilidad del operador. 

MINICARGADORAS
Además de las excavadoras, también sus 

hermanas pequeñas, las “minis”, atrajeron 

gran protagonismo durante el evento, en 

concreto los modelos 375B y 385B, equi-

pados con motor Yanmar Tier 4, eficiente 

en el consumo de combustible, que entre-

ga una potencia bruta de 67 hp (50 kW) – 

72 hp (54 kW) a 2400 rpm con un alto par 

motor pico. Conectado a una bomba de pis-

tones, permite que la potencia se transfiera 

directamente al sistema hidráulico. 

Otra de las ventas que ofrecen estas máquinas 

es que toda la cabina puede inclinarse fácilmente 

80 grados hacia atrás por una persona y brindar 

así el espacio adecuado para reemplazar el filtro 

de combustible del motor o el filtro del aceite hi-

dráulico, entre otros. Además, su resistente sis-

tema ROPS garantiza la protección del operador.

CARRETILLAS ELEVADORAS
En materia de carretillas elevadoras, la se-

rie C muestra avances que se reflejan en sus 

mejoradas velocidades de elevación, diag-

nóstico de fallos, recordatorios de manteni-

miento, paneles de instrumento LCD o có-

digo de seguridad del operario, entre otras.

Los modelos GLP (gas) van montados con 

motor Nissan 2.49 L, mientras que los modelos 

diésel cuentan con motores Mitsubishi 3.331L 

o Cummins 2.8 L.

Destaca esta gama C por su nueva válvula 

de control hidráulico, con la que se ha conse-

guido una velocidad de elevación máxima un 

25 % más rápida y una velocidad de elevación 

un 40 % también más rápida con el motor en 

ralentí, ya que la bomba está impulsada por la 

PTO de la transmisión.

Con sensor interruptor integrado en el 

asiento del operario. Cuando este no está ocu-

pado, se interrumpe la potencia de desplaza-

miento y se detienen las operaciones de ma-

nejo de carga. De esta forma se evitan movi-

mientos no intencionados. 
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 Av. de la Industria, 6 - 1º | 28108 Alcobendas (Madrid) | +34 91 339 6563
www.grupotpi.es

Hacemos realidad tus ideas Hacemos realidad tus ideas 

EVENTOS

ARQUITECTURA: PREMIOS CSCAE | WE LOVE MONOTOP (SIKA)
ILUMINA GALICIA VELUX | JORNADA SICO 

INSTITUCIONAL: MENTES BRILLANTES
FORTALECE TU TALENTO (FUNDACIÓN ONCE) | PREMIOS CEIM

VI PREMIOS CEPYME
OBRA PÚBLICA: PREMIOS POTENCIA | 

JORNADA SEGURIDAD UNEXMA 
NAVAL: PREMIOS FINE |  

50 ANIVERSARIO NAUTICAL
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M ás de 700 visitantes acudieron a los Bobcat Demo Days 

2019, evento que la compañía celebra anualmente des-

de 2011 y que acoge una amplia variedad de demostracio-

nes, visitas y espectáculos para los asistentes. En esta edición la innova-

ción tuvo un papel muy destacado, con las nuevas cargadoras de la se-

rie M con motores Fase V, las nuevas cargadoras de la serie R o proto-

tipos como la cargadora de orugas cuádruples y el sistema de control a 

distancia plug and play MaxControl, que se suman a los recientes lanza-

mientos de cargadora eléctrica de una tonelada E10e y la nueva gama 

de manipuladores telescópicos Waste Expert. Todo ello con una nueva 

identidad de marca que afecta también al diseño estético de las máqui-

nas y que comenzará a verse en los próximos productos Bobcat. Y como 

colofón, una espectacular demostración de maquinaria que combinaba 

lo circense y lo teatral con juegos de luces y música dando como resul-

tado un show muy diferente a lo que acostumbramos a ver en el sector.

DE ESTRENO

El Campus de Doosan Bobcat acogió esta edición de los Demo Days 

con su recién estrenado Centro de innovaciones y la nueva sede pa-

ra EMEA del grupo, ampliación de instalaciones en la que la com-

pañía ha invertido 10 millones de euros.

Gustavo Otero, presidente de Doosan Bobcat Emea desde me-

diados de año, dio la bienvenida a la comitiva de periodistas ma-

Bobcat hace una exhibición de 
innovación en sus Demo Days 2019

A
LL

 re
nt

al
 30

El Campus de Doosan Bobcat de Dob íš, en la República Checa, 
ha acogido la edición 2019 de los Demo Days, dos semanas de 
demostraciones y presentaciones para clientes, distribuidores y 
prensa internacional. Unas instalaciones que han sido recientemente 
ampliadas con la inauguración de la nueva sede de Doosan Bobcat 
paa Europa, Oriente Medio y África.

TEXTO: LUCAS MANUEL VARAS VILACHÁN
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nifestando que “estamos trabajando en el mayor lanzamiento del 

portfolio de Bobcat en toda su historia”. También se refirió a la im-

portancia que tiene Dobris para la compañía como culminación de 

“un viaje que comenzó hace tres años y con el que queremos lide-

rar el desarrollo del negocio en la región; esto no va a parar aquí, 

vamos a continuar invirtiendo en la región y en Dobris”.

A continuación los responsables de las distintas áreas de pro-

ducto de la compañía llevaron a cabo la presentación de las nue-

vas incorporaciones a la gama. Jiri Karzamin, Product Manager de 

cargadoras, explicó las novedades que trae bajo el brazo la nueva 

serie M, que además será la primera en incorporar el rediseño de 

la identidad de la marca.

El primer trimestre del 2020 verá la llegada de los modelos de 

ruedas S450, S510 y S530, a los que se unirán en la segunda mi-

tad del año sus hermanas de cadenas T450 y T570. Se trata de 

modelos conformes a la normativa Fase V de emisiones, que ofre-

cen mayor rendimiento, mayor confort y un mantenimiento más 

sencillo. “Los clientes nos pidieron no cambiar el tamaño de la 

máquina, así que nuestros ingenieros han trabajado para incor-

porar los nuevos motores a ese mismo tamaño”, señalaba Karza-

min. Estas cargadoras incorporan además la nueva generación de 

motores V2 que ofrecen un 37% más de par y una rápida recupe-

ración de la sobrecarga.

Bobcat también ofreció un delante de la gama de cargadoras de 

la serie R, al mostrar la nueva cargadora compacta “580 y la car-

gadora compacta de orugas T580 de la serie R. Estas cargadoras 

cuentan con nuevos brazos de acero fundido, un 20% más resis-

tentes que el modelo anterior de acero fabricado. También cuen-

tan con un paquete de refrigeración rediseñado.

EL FUTURO ESTÁ AQUÍ

Parte destacada de las presentaciones y demostraciones estuvo 

dedicada a las innovaciones que está llevando a cabo la compa-

ñía. Vijayshekhar Nerva, jefe de Innovación en Bobcat para Emea, 

presentó el sistema MaxControl, que a través de un teléfono o Ta-

blet inteligente permite controlar de 

manera remota las cargadoras Bobcat. 

“El desarrollo de la innovación debe 

ser creíble, funcional, comercializable 

y mainstream”, explicaba el responsa-

ble de innovación como ejemplo de es-

te proyecto, que aún en fase de prue-

bas. Otra de los prototipos que se pu-

do ver en funcionamiento fue la carga-

dora de orugas cuádruples Bobcat. Las 

orugas se pueden atornillar y desator-

nillar, añadiendo una mayor versatili-

dad de la que se verán recompensados 

los clientes en el futuro.

NUEVA IMAGEN DE MARCA PARA 
LOS NUEVOS TIEMPOS

Todas estas novedades e innovaciones 

vienen de la mano de una nueva identidad de marca de la compañía. 

Vaclav Kratky, Product Manager de Marketing para EMEA de Bob-

cat, presentó esta nueva identidad, haciendo un repaso a la histo-

ria del logotipo y la imagen de la marca desde su nacimiento has-

ta el presente. La nueva identidad refleja el icónico mensaje “One 

Tough Animal” incidiendo en cualidades como la resistencia, la agili-

dad y la versatilidad. Además, el nuevo estilo es modular, por lo que 

se puede aplicar a máquinas de todos los tipos y tamaños. En dos 

años todas las máquinas de la compañía adoptarán la nueva imagen.

UN CENTRO A LA ÚLTIMA

El Centro de Innovación de Doosan, integra I + D con fabricación, 

abastecimiento y training en un mismo sitio. El nuevo Centro de In-

novación fue inaugurado en 2014, el resultado de una inversión de-

dicada por un valor aproximado de 13,5 millones de euros (350 mi-

llones de coronas checas). Se construyó paralelamente a los nuevos 

Centros de I+D en Inchon, en Corea, y al Centro de Aceleración, en 

Bismarck, Estados Unidos. En él trabajan unas 200 personas y sirve 

como un centro experto de I+D para todos los equipos de ingenie-

ría de Doosan Bobcat en Europa, Oriente Medio y África (EMEA) y es 

responsable global de las gamas de cargadores compactos y excava-

doras compactas de 1 a 3 toneladas. Entre las estaciones de prue-

ba y medición del centro se incluyen, por ejemplo, una la mesa de 

inclinación: una superficie que permite comprobar hasta qué ángu-

lo la máquina mantiene su estabilidad o una sala especialmente di-

señada y aislada para comprobar los niveles de ruido de las máqui-

nas con la mayor fidelidad posible. También incluye espacios para 

el testeo de componentes hidráulicos, una gran zona de lavado o la 

sala del “cooling test”, un “congelador” gigante donde las máquinas 

son sometidas a temperaturas extremas de hasta -40 grados centí-

grados para comprobar su comportamiento.

La familia de instalaciones de Dob íš también acoge la plan-

ta de ensamblaje de cargadoras y excavadoras de Bobcat. La fá-

brica, establecida en 2007, tiene una producción anual de unas 

20.000 unidades.
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Jaroslav Fiser, director de la Línea de Producto de Excavadoras Compactas Bobcat para EMEA

“La excavadora eléctrica 
E10e nos permite explorar 

nuevas oportunidades”

¿Cómo se estructura el portfolio de exca-

vadoras de Bobcat en la actualidad?

Cubrimos todo el portfolio de cero a ocho 

toneladas, ofrecemos una gran cobertu-

ra en cada uno de los segmentos. No te-

nemos “vacíos” en este rango de maqui-

naria. Además de tener la gama completa 

de cadenas, hemos incorporado un mode-

lo de ruedas de seis toneladas y la nueva 

E10e, eléctrica.

¿En qué punto de producción se encuen-

tra la E10e?

Aún estamos llevando a cabo una produc-

ción controlada porque queremos estar se-

guros de que hacemos las cosas bien, así 

que las estamos alquilando a través de dis-

tribuidores selectos.

¿Qué recepción está teniendo?

Muy positiva. Tenemos una amplia lista de 

espera de clientes esperando recibirla, pero 

como decía antes queremos estar 100% se-

guros de que todo está correctamente tes-

tado. Para nosotros no se trata tanto de un 

producto con el que ganar dinero de inme-

diato como con el aprender de una nueva 

tecnología, nuevas herramientas y nuevas 

aplicaciones. Tenemos confianza en nuestro 

producto, el negocio llegará en el mañana.

Durante el transcurso de 
estos Bobcat Demo Days 

mantuvimos una entrevista 
con Jaroslav Fiser, director 
de la Línea de Producto de 

Excavadoras Compactas 
Bobcat para EMEA, que 

repasó la gama de productos 
y sus últimas novedades, 
entras las que destaca la 

E10e, la primera excavadora 
eléctrica de una tonelada.

FISER
JAROSLAV
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¿Por qué habéis empezado por el modelo de 

una tonelada?

Hemos empezado por el modelo más difícil, 

por una cuestión del tamaño de la máquina, 

así que a partir de ahora estamos preparados 

para dar el salto a modelos de mayor tonelaje. 

La E10e nos permite explorar nuevas opor-

tunidades, aprender de nuevas aplicaciones 

y tecnologías. La industria de la automoción 

lleva trabajando en la electrificación 20 años, 

nuestro sector va un poco por detrás, pero es-

tamos preparados para dar el salto.

¿Qué prestaciones ofrece respecto al mode-

lo diésel convencional?

El propósito de esta máquina era desarro-

llar un modelo que ofreciese prácticamente 

las mismas prestaciones pero con un modelo 

eléctrico. Es un poco más rápido que la dié-

sel, pero las principales ventajas llegan con 

la reducción de las emisiones y del ruido. Su 

tamaño la hace ideal para trabajar en interio-

res y en entornos urbanos.

Uno de los retos a los que se enfrentan los 

fabricantes de vehículos eléctricos son los 

ciclos de carga. ¿Cómo lo habéis solventa-

do con la E10e?

La versión actual, que mejorará en el futuro, 

ofrece una media de cuatro horas con una car-

ga completa, oscilando entre las tres y las cin-

co horas en función de la exigencia del traba-

jo a realizar. Lo que hemos hecho es incorpo-

rar una “supercarga” que permite cargar la 

batería al 80% de su capacidad en dos horas.

¿Cuáles serán los próximos pasos de Bob-

cat en electrificación?

No podemos dar detalles de nada espe-

cífico, pero naturalmente creceremos e 

iremos yendo poco a poco hacia máqui-

nas más grandes.

 

¿Crees que es una tecnología que tendrá 

buena acogida en el sector del alquiler?

Absolutamente. Por eso hemos empezado 

alquilando esta máquina. Comprar una má-

quina supone un gasto, y no todos tienen las 

máquinas trabajando cada día, pero eso el 

alquiler tiene mucho sentido para nosotros. 

Además, en algunos países, por cuestiones 

regulatorias, las empresas de alquiler tienen 

que disponer de un porcentaje de maqui-

naria “cero emisiones”. Lo estamos viendo 

también en las ciudades, con medidas res-

trictivas con el diésel. Es un futuro que lle-

gará. Paso a paso, pero llegará.

¿Cómo está siendo el mercado para el sec-

tor de excavadoras?

El mercado es de aproximadamente 80.000 

unidades en Europa, nosotros estamos en 

una cuota del 8%, que en España sube hasta 

el 15%. . Tenemos distribuidores muy fuer-

tes en España y una muy buena oferta, así 

que ahora mismo es uno de los mercados 

más importantes para nosotros.
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Máxima potencia sin emisiones
Las innovaciones de Wacker Neuson para trabajar sin emisiones protegen  
al usuario y el medio ambiente sin renunciar a la máxima potencia.  
¡Preste atención a la everde! Puede encontrar más informaciones acerca  
de las soluciones sin emisiones de Wacker Neuson en:

www.wackerneuson.com/zeroemission

Su 
colaborador  

en todos los 

 aspectos.
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La institución educativa de Deutz Spain, Deutz Business 

School (DeutzBS), ha recibido en Bilbao el Premio a la Ex-

celencia 2019 de la Cámara de Comercio Alemana para Es-

paña. La institución alemana para España forma parte de la red 

mundial de 130 cámaras de comercio extranjeras alemanas, dele-

gaciones y oficinas de representación de la economía alemana en 

90 países. Desde 2009, la Cámara honra con el Premio a la Exce-

lencia a empresas, corporaciones y personas que contribuyen de 

forma especial al desarrollo de las relaciones germano-españolas.

En este sentido, el Premio Excelencia está dotado de una cuantía 

económica de 3.000 euros, que Deutz ha decidido donar al programa 

de Responsabilidad Social Corporativa DREAMS de la empresa SanLu-

car, que cuenta con el apoyo de la Asociación “Träume werden wahr”.

CONTRIBUCIÓN EMPRESARIAL DE ALTO NIVEL EN EXTREMADURA

Estos reconocimientos premian las iniciativas en los ámbitos de la inno-

vación, la sostenibilidad, el empleo, la RSE y la formación profesional. 

Particularmente Eugenio Serrano Ylleras, Director General de Deutz 

Spain, ha manifiestado : “Estamos muy satisfechos con este galardón 

y con el reconocimiento de nuestro trabajo, la promoción de la emplea-

bilidad de los jóvenes y la mejora de la competitividad de las empre-

sas. El premio a la Excelencia fortalecerá aún más nuestra reputación.”

DONACIÓN PARA PROYECTO EN SUDÁFRICA 

En el marco del Foro Empresarial Hispano-Alemán 2019, la Cámara de 

Comercio Alemana hizo entrega de estos premios durante los días 6 y 

7 de noviembre en la capital bilbaína. En este contexto, la filial española 

Deutz destinará la dotación económica al proyecto llevado a cabo en la fin-

ca Rooihoogte de SanLucar en Sudáfrica, que busca estimular el aprendi-

zaje de los hijos de sus empleados entre los tres meses y los 16 años edad.

Deutz Business School, Premio 
a la Excelencia de la Cámara de 
Comercio Alemana para España

De izda. a dcha., Isidoro de la Flor, director coomercial de Deutz Spain; Martha Corchado, coordinadora de Formación de Deutz Spain; 
Gerd Steinberger, gestor Competence Centre Small Series Deutz AG; Eugenio Serrano Ylleras, director general de Deutz Spain; Fernando 
Angulo, gestor Competence Center Mechanical Manufacturing Deutz AG; Carolina Grau, directora de Deutz Business School y Alejandro 
Castilla, director técnico Deutz Spain.

La iniciativa de formación 
empresarial de Deutz Spain 
donará el premio para un 
proyecto en Sudáfrica de 
aprendizaje en niños
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El pasado mes de noviembre Haulotte organizó con el apoyo 

de IBM France (Waston Cloud Platform) un hackathon (en-

cuentro de programadores) con estudiantes de Lyon y Saint-

Etienne (Francia). 40 desarrolladores, codificadores, creadores y vo-

luntarios se reunieron para trabajar de forma colaborativa en inicia-

tivas digitales innovadoras. 

El Grupo Haulotte tenía como objetivo generar innovaciones en línea 

con su transformación digital a través de desafíos relacionados con te-

mas de conectividad y seguridad, entre otros. El original enfoque de to-

dos los participantes fue una gran experiencia para los equipos de Hau-

lotte, especialmente para los entrenadores. “Fue una experiencia hu-

mana gratificante, estos jóvenes motivados y entusiastas fortalecieron 

nuestro espíritu competitivo. Se hizo todo lo posible para garantizar que 

nuestro equipo gane este desafío”, señaló Xavier Macé, arquitecto big 

data y Laurent Di Florio, gerente de sistemas integrados en Haulotte.

Cada equipo defendió valientemente su proyecto frente a un aten-

to jurado compuesto por miembros del Comité Ejecutivo de Haulot-

te, su socio de IBM y el Grupo Loxam, quienes apoyan la inteligen-

cia colectiva. Este hackathon fue una primera experiencia positiva 

para Haulotte y augurará futuras ediciones.

Hackathon Haulotte, un desafío 
para las generaciones más jóvenes

Jurado del Hackathon, de izda. a dcha., Stéphane Hubert, director ejecutivo de estrategia de Haulotte; Thierry Lahuppe, gerente de 
Equipo Loxam; Thomas Chejfec, director de IT de Haulotte; Patrick Murris, director de Zona de Europa y África Haulotte; Patrice Metairie, 
director de operaciones de Haulotte; Jeroen Van Der Schot, ejecutivo de Ingeniería de Ventas para Cloud en IBM y Philippe Noblet, 
secretario corporativo de Haulotte.
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H idromek continúa demostrando su fuerza en el diseño de 

sus productos, esta vez con el galardón obtenido en los 

German Design Award 2020 por su excavadora de rue-

das 100% eléctrica Hicon 7W.

El German Design Award 2020 es uno de los premios de diseño 

más distinguidos del mundo. Organizados anualmente por el Ger-

man Design Council, uno de los principales centros de competencia 

del mundo, los premios se otorgan a proyectos que realizan contri-

buciones pioneras en el área del diseño internacional. Hidromek, 

que recibió una mención especial en la edición de 2017 con la mo-

toniveladora HMK 600 MG y el primer premio en 2018 con la car-

gadora de ruedas HMK 640 WL, ha agregado uno nuevo a sus pres-

tigiosos premios internacionales con HICON 7W.

Hicon 7W es una excavadora 100% eléctrica desarrollado por 

Hidromek con el objetivo de especializarse en la categoría de equi-

pos de construcción eléctrica del futuro. Destaca por ser inteligen-

te, económica y ecológica. Se puede usar fácilmente en muchos rin-

cones de la ciudad con su emisión cero y sus dimensiones compac-

tas, transmite información con su secreto trasero a su entorno pa-

ra una conducción segura con su Sistema de seguridad ambiental.

I + D Y DISEÑO 
Hidromek exhibió por primera vez la excavadora Hicon 7W 
en Bauma 2019. Esta vez, Hidromek ha vuelto a Alemania a 
recoger un premio de diseño con este mismo equipo. Con este 
son ya 18 los premios de diseño que ha obtenido la compañía 
turca.

Hidromek suma un nuevo 
reconocimiento por el diseño de 
su excavadora eléctrica Hicon 7W
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M ás de 30 empresas procedentes de dieciséis países di-

ferentes se han dado cita en la Convención de Distri-

buidores de Himoinsa en África y Oriente Medio. Una 

cita que ha servido para mostrar las últimas novedades de produc-

to y analizar las tendencias del mercado.

Las ciudades sudafricanas de Rustenburg y Port Elizabeth han 

acogido este año la Convención de Distribuidores de Himoinsa en 

África y Oriente Medio para hacer balance de los logros alcanza-

dos durante este año, así como perfilar los objetivos y retos que se 

presentan para 2020.

Guillermo Elum, EMEA Region Director en Himoinsa, ha califi-

cado esta convocatoria como un éxito, al considerar que “nuestros 

distribuidores son el eje angular para nuestro crecimiento en Áfri-

ca y Oriente Medio; dos mercados de elevado potencial que han re-

presentado el 14% de las ventas de Himoinsa en 2018 y de los que 

se espera un crecimiento superior al 10% en términos de factura-

ción en los próximos años”.

A la cita ha asistido gran parte de la red comercial que comercia-

liza en estos momentos el producto de Himoinsa en África y Orien-

te Medio.  Más de 16 países han estado representados en este en-

cuentro donde el desarrollo de los nuevos productos y la disponi-

bilidad de nuevas herramientas digitales han centrado el principal 

interés de los asistentes;   grupos electrógenos con nuevas moto-

rizaciones, como la nueva serie Baudouin, nuevos productos para 

los sectores de la construcción, rental y minero como los genera-

dores bifrecuencia de 1.2 MW de potencia o la subestación trans-

formadora móvil, así como nuevas  soluciones híbridas enfocadas 

al sector de las energías renovables.

Durante el encuentro se ha destinado una jornada para visitar 

las instalaciones de la filial de Himoinsa en Sudáfrica, en Port Eli-

zabeth, donde los asistentes y la prensa congregada han disfruta-

do de un completo showroom de grupos electrógenos y torres de 

iluminación, además de testear varias plataformas digitales desa-

rrolladas para la venta de recambios on line.

Himoinsa refuerza su crecimiento 
en África y Oriente Medio
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T erex AWP ha inaugurado su primer centro de distribución 

en la región dedicado a las plataformas elevadoras de la 

marca Genie. Situado en la zona franca de Jebel Ali en Du-

bái, en las instalaciones de Wallenius Wilhelmsen Solutions (WWS), 

el nuevo centro de distribución albergará una amplia selección de 

plataformas telescópicas, articuladas y de tijera Genie para respon-

der rápidamente a las necesidades de los clientes.

Sharbel Kordahi, director ejecutivo de Terex Equipment Middle 

East (TEME) y director de Ventas Genie para Oriente Medio, Sud-

áfrica, Rusia y la CEI de Terex AWP, ha destacado que “el mercado 

está evolucionando y nuestros clientes se han dado cuenta de los 

desafíos que suponen los pedidos para proyectos que exigen una 

entrega a corto plazo. En respuesta a la necesidad de asegurar en-

tregas rápidas para apoyar mejor las peticiones urgentes de nues-

tros clientes, esta nueva sede ayudará a responder más rápidamen-

te, consiguiendo los equipos que necesitan, cuando los necesitan. 

Los clientes también pueden estar seguros de que esto no provo-

cará cambios en su proceso de pedidos existente”.

Como todas las demás instalaciones de Terex AWP en el mundo, 

este nuevo centro de distribución Genie también se encargará de 

las inspecciones técnicas previas a la entrega (PDI) y de la instala-

ción de ciertas opciones. “Este centro de distribución está orienta-

do a las necesidades específicas de los clientes de Oriente Medio y, 

como tal, se centrará principalmente en acelerar considerablemen-

te la entrega de pedidos únicos. Al mismo tiempo, nuestros distri-

buidores seguirán manteniendo sus propias existencias de equipos 

Genie en sus instalaciones, garantizando de esta forma la mejor 

respuesta posible a todos los clientes de la región”, señala Kordahi.

Kordahi concluye: “Elegimos a WWS como nuestro proveedor de 

logística y soluciones para este nuevo centro de distribución por-

que se adapta particularmente bien a nuestras necesidades espe-

cíficas. Además se ha valorado su amplia experiencia en el sector, 

así como de disponer del espacio suficiente para almacenar un nú-

mero grande de unidades Genie, Además, esta firma está localiza-

da en un sitio ideal para el transporte de carga entrante y saliente 

a los Emiratos Árabes Unidos, Arabia Saudita, Omán y otros paí-

ses de la región. Confiamos en que podemos contar con WWS pa-

ra ayudar a nuestros clientes a obtener los resultados en los que se 

basa su éxito comercial”.

Terex AWP abre un nuevo centro 
de distribución Genie  
en Oriente Medio

Nuevo centro de distribución Genie para Oriente Medio, Sudáfrica, 
Rusia y Turquía, Zona Franca Jebel Ali, Dubái.
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L a nueva carretilla todoterreno Ausa C251H ha obtenido el 

reconocimiento a la Innovación Tecnológica en la 23ª edi-

ción de la feria Ecomondo celebrada en Rimini, Italia. Eco-

mondo es una feria anual enfocada a la sostenibilidad del equipa-

miento tecnológico e industrial donde, en la presente edición Ausa 

ha estado presente conjuntamente con el distribuidor Officine B.

Ausa ha obtenido este reconocimiento gracias a la incorporación 

de funciones avanzadas, con las que ha innovado en el mercado de 

las carretillas todoterreno como el sistema Ecomode, que regula au-

tomáticamente las revoluciones del motor para ofrecer la mayor po-

tencia con los menores consumos y emisiones, el Hill  Holder, que 

detiene totalmente el vehículo  sobre cualquier pendiente al levan-

tar el pie del acelerador, la tracción integral hidrostática controlada 

electrónicamente, el motor térmico Stage V de bajas emisiones o el 

sistema integrado de autodiagnóstico a través de la pantalla digital, 

así como su control remoto desde un teléfono móvil u ordenador.

La nueva carretilla elevadora 4x4 destaca por su completo equipa-

miento y tecnología, que incluye todos los sistemas de reducción de 

combustible y emisiones de CO2. Con el rediseño total de la máqui-

na se ha conseguido además aumentar en un 30% la visibilidad del 

operario, incrementando proporcionalmente su seguridad y la de su 

entorno. Asimismo, el confort se ha mejorado gracias a unas cabinas 

más anchas, un volante regulable en altura y profundidad y una reduc-

ción en las emisiones acústicas de hasta los 78 dB con cabina cerrada.

Además, dispone de distintas opciones de equipamiento, como di-

ferentes mástiles con hasta una elevación máxima de 5.450 mm, ca-

lefacción y aire acondicionado o tres acabados diferentes de cabina.

Nueva carretilla Ausa C251H 
obtiene el reconocimiento a 
la Innovación Tecnológica en 
Ecomondo Italia
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L a empresa Genesal Energy ha entrado en el mercado de 

la energía de Taiwán a través del suministro de un gru-

po electrógeno de 500 kVA, diseñado para suministrar 

electricidad en situaciones de fallo en red y con el encargo de 

otros doce equipos especiales para la Administración taiwanesa.

El desembarco en uno de los principales tigres asiáticos mar-

ca un punto de inflexión en la política de internacionalización 

de Genesal, al tratarse de un mercado estratégico, tanto por 

su importancia económica, ya que es el 28 país más rico del 

mundo y el sexto de Asia, como por su potencial para las em-

presas del sector.

Con un PIB que crece a un ritmo de vértigo año tras año, el 

sector de la energía distribuida se encuentra en este país en 

constante evolución y con un enfoque cada vez más sosteni-

ble. El primer proyecto de Genesal en Taiwán consistió en la 

fabricación de un grupo electrógeno estático de 450/500 kVA 

que cumple a rajatabla con la normativa de emisiones Tier III.

La empresa coruñesa fabricó un grupo adecuado a los re-

querimientos del cliente, aportando la adaptabilidad y flexi-

bilidad necesarias para una correcta integración de todos los 

componentes. 

Las principales características del grupo son: grupo electró-

geno estático tipo abierto de 450-500 kVA a 60 HZ 380/220V 

y panel de control DSE 7320 MKII para arranque a fallo de red 

y módulo de comunicación Ethernet para monitorizar el esta-

do del grupo de forma remota desde un ordenador vinculado.
 
DOCE GRUPOS PARA LA ADMINISTRACIÓN
La entrada en el mercado de la energía de Taiwán se consolidó 
con el suministro para la Administración de doce grupos elec-
trógenos de 200/220 kVA. Los equipos, todos especiales, están 

diseñados para entrar en funcionamiento en caso de un fallo 
en el suministro. Son estáticos y se personalizaron según los 
requerimientos del cliente para adaptarse a las modificaciones 
que realizaría posteriormente en las instalaciones. Todos cum-
plen con la estricta normativa de emisiones Tier III.

Genesal Energy refuerza su presencia 
con su entrada en Taiwán

Principales características

 Grupos estáticos de tipo abierto de 200/220 kVA a 60Hz 220/127 V.

 Panel de control DSE 7320 MKII para arranque a fallo de red.

 Motor con válvula EGR para la recirculación de gases de escape

 Resistencia anti-condensación en el alternador
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E l Royal Edinburgh Military Tattoo, que se celebra duran-

te tres semanas en agosto en la explanada del Castillo de 

Edimburgo, capital de Escocia, interpretados por las Fuer-

zas Armadas Británicas, bandas militares de la Comunidad Británi-

ca de Naciones e internacionales, así como por otros artistas, atrae 

a 220.000 asistentes cada año. El aforo de los 8.700 espectadores 

que asisten a las representaciones diarias del evento se ubica en 

una tribuna que se construye especialmente cada año para el fes-

tival. La instalación de la red de seguridad es parte de su construc-

ción. Se trata de un trabajo que ha sido realizado por el especia-

lista en redes de seguridad Peoples Safety Ltd. usando una plata-

forma Genie equipada con una barra anticaídas Genie Lift Guard.

Habiendo descubierto recientemente la barra anticaídas Genie 

Lift Guard, Peoples Safety contactó a la empresa de alquiler Nation-

wide Platforms en Broxburn, cerca de Edimburgo, para proporcio-

nar a su equipo una barra anticaídas Genie Lift Guard y una plata-

forma adaptada a sus necesidades. Instalada en la cesta de una pla-

taforma telescópica de 40,10 m Genie SX™-125 XC™, que ofrece 

un alcance de 24,38 m, los operarios del especialista en redes con-

firmaron que, después de haber probado la barra anticaídas Genie 

Lift Guard por primera vez este verano, esta demostró ser perfec-

tamente adecuada para este proyecto particularmente desafiante.

Miembro de FASET (la asociación comercial y organismo de for-

mación para el montaje de redes de seguridad y sistemas de segu-

ridad temporales), Peoples Safety vio por primera vez una demos-

tración del sistema de barra anticaídas Genie Lift Guard durante la 

reunión general anual de la asociación a principios del año pasado. 

Craig McKenna, Gestor de contratos de Peoples Safety, dice: “Como 

especialistas en sistemas de seguridad, siempre estamos interesa-

dos en nuevas soluciones que nos permitan trabajar de forma se-

gura y más eficiente, especialmente cuando han sido probadas tan 

rigurosamente como la barra anticaídas Genie Lift Guard. Como el 

primer y único sistema de este tipo en obtener la certificación ofi-

cial como Equipo de Protección Personal (EPI), el sistema anticaídas 

Genie tiene la certificación que necesitamos para responder a los 

requisitos de salud y seguridad laboral de nuestro trabajo diario”. 

Y añade: “Con unos 4500 m2 de red para instalar en tan solo cin-

co días, el Edinburgh Tattoo es un proyecto desafiante que propor-

cionó una oportunidad perfecta para que nuestro equipo realmente 

pusiera a prueba la barra anticaídas Genie Lift Guard”.

Sistema Genie, puesto a prueba en 
el Royal Military Tattoo de Edimburgo
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C omansa, fabricante de grúas torre 

ha incorporado un nuevo mode-

lo a su amplia gama de grúas Flat-

Top de gran capacidad. Se trata de la nueva 

21LC1400. Las principales aplicaciones de 

esta son proyectos de infraestructura y PPVC 

(construcción volumétrica prefabricada y pre-

acabada, por sus siglas en inglés), un mode-

lo que además ofrece óptimas prestaciones 

en cualquier proyecto en el que sea necesa-

rio elevar cargas muy pesadas, como en as-

tilleros, minería y otros sectores industriales.

Al igual que en los desarrollos de gama 

en la familia 21LC más recientes de Coman-

sa, la 21LC1400 cuenta con una contra-plu-

ma de diseño modular que permitirá reducir 

enormemente su radio en obras con espa-

cios reducidos. Para la 21LC1400 se ha di-

señado un nuevo carro-gancho simple muy 

compacto en lugar del habitual sistema de 

simple-doble carro, estándar en otros mo-

delos de Comansa, ya que esta grúa trabaja 

fundamentalmente en proyectos en los que 

la carga máxima será necesaria en casi to-

dos los movimientos de elevación.

Este modelo dispone de una pluma de 

85 metros de alcance de serie, ampliables 

hasta 90 metros y una nueva jaula, concebi-

da como una extensión de gama de los últi-

mos desarrollos en grúas de menor tamaño.

Además, Comansa comunica la incorpora-

ción «Quick Set», mostrada en Bauma Múnich, 

un sistema de limitación electrónica que redu-

cirá el tiempo de limitación de cargas de las 

grúas desde 3 horas hasta 45 minutos, una tec-

nología que reduce también la cantidad de per-

sonal necesario para realizar dicha operación.

Este nuevo modelo incorpora de serie la 

nueva cabina Cube, que ya fue presentada a 

fi nales de 2017 y que no solo ofrece un dise-

ño estético innovador, sino una experiencia de 

usuario completamente renovada; amplio es-

pacio y gran confort, productividad y nuevas 

funcionalidades, que le valieron el premio de 

diseño IF, uno de los galardones más prestigio-

sos del mundo dentro del panorama industrial.
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Nueva grúa Flat-Top de gran 
capacidad de Comansa
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M aquel, el distribuidor en exclu-

siva de JLG Industries en Es-

paña y Portugal aprovechó Lo-

gistics & Distribution 2019, evento, clave 

en el sector logístico en España, para lan-

zar su nueva plataforma elevadora JLG pa-

ra la recogida de pedidos.  

Su diseño completamente nuevo, con 

grado de giro cero, dimensiones compac-

tas para fácil acceso desde espacios redu-

cidos y altura de picking de más de cin-

co metros, permitirá que la recogida de 

pedidos suba al siguiente nivel. Facilita-

rá y hará más seguras las tareas de pic-

king, control de inventario y manteni-

miento en cualquier tienda. Este nuevo 

producto se presentará en el stand Ma-

quel 3C21. También se demostrará su fa-

cilidad de uso y manejo en el área de de-

mostración de la feria. 

Además, la empresa ha aprovecha-

do el evento para presentar dos plata-

formas elevadoras clave en el sector lo-

gístico: la plataforma JLG Toucan 12E 

PLUS, óptima para trabajar en elevación 

sobre estanterías hasta doce metros con 

un alcance horizontal de seis; y la pla-

taforma 830 Nano SP Plus, muy versá-

til, pensada para el sector minorista y 

cualquier trabajo que requiera un alcan-

ce hasta 1,50 metros desde una super-

ficie muy reducida. 

Maquel lanza su nueva plataforma 
elevadora para la recogida de 
pedidos

ELITE

HANDY 350

ATA 450

KERAMAX
1300

TRITON

ELITEELITE

ATA ATA 450

KERAMAX
1300

HANDY 

TRITON

HANDY HANDY 

TRITON

HANDY 350

Sima, S.A.
Pol. Juncaril, C/Albuñol, Parc. 250
18220 Albolote, Granada, España
Tel. +34 490 410
Fax: 34 466 645

Sensor S&S 
(Stop & Safe) 
de detección 
de manos

años dándole 
cuerda al futuro

5
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D oosan ha lanzado la nueva exca-

vadora de orugas de 36 toneladas 

y Fase V, DX350LC-7. Se trata del 

primer modelo de Fase V que incorpora la in-

novadora tecnología D-Ecopower, que ofrece 

a los operadores mayor productividad y menor 

consumo de combustible por hora de trabajo, 

además de controles más suaves. 

Como el nuevo modelo DX300LC-7 de 30 

toneladas Fase V lanzado en 2019, este nue-

vo modelo se basa en el éxito cosechado por 

el diseño de la máquina de Fase IV anterior. 

Además del incremento del rendimiento y del 

ahorro de costes, la nueva excavadora Fase V 

incluye mejoras importantes en aspectos re-

lacionados con la comodidad del operador, el 

tiempo de actividad y el retorno de la inver-

sión, orientándose intensamente a reducir el 

consumo de combustible y aumentar la poten-

cia, la robustez y la versatilidad.  

La tecnología D-Ecopower se centra en la fun-

ción del sistema hidráulico y demuestra la con-

tinua repetición de todos los procesos y com-

ponentes utilizados en Doosan para lograr ni-

veles de eficiencia energética diésel.

La tecnología D-Ecopower de Doosan uti-

liza una bomba controlada electrónicamente 

por presión dentro de un sistema hidráulico 

de centro cerrado para lograr un aumento de 

la productividad de hasta un 26% y una dis-

minución del consumo de combustible de has-

ta un 12%, dependiendo del modo selecciona-

do. Una válvula de control principal de centro 

cerrado minimiza las pérdidas de presión, al 

tiempo que la bomba con regulación electró-

nica por presión gestiona y optimiza la poten-

cia del motor con mayor eficacia. 

Los nueve sensores del sistema D-Eco-

power detectan la cantidad de aceite hidráuli-

co que se necesita para una tarea en particular 

y la regulan con precisión, en lugar de forzar 

continuamente el paso de una cantidad fija de 

aceite, mejorando así la eficiencia.  Por medio 

de software se obtienen electrónicamente las 

ventajas de un sistema de centro abierto con 

muy poca pérdida de energía. El sistema hi-

dráulico y la potencia del motor están optimi-

zados y sincronizados, lo que redunda en que 

disminuyan las pérdidas en el sistema. 

A través del joystick, el operador percibe 

mejor la respuesta del sistema, por lo que au-

menta el control de la máquina y disminuye la 

fatiga del operador. La aceleración y la dece-

leración de las funciones del grupo de traba-

jo de la excavadora son más suaves y facilitan 

los movimientos repetitivos de giro y excava-

ción con menos sacudidas.

MOTOR DOOSAN DL08 FASE V

Para cumplir los requisitos de emisiones de 

los motores de Fase V, la nueva excavadora 

monta un motor diésel Doosan DL08 . Es-

te ofrece una nueva solución para superar los 

requisitos de la Fase V sin recirculación de ga-

ses de escape (EGR) que aumenta la cantidad 

de aire disponible durante la combustión. Es-

to hace que aumente la temperatura del pro-

ceso y que se reduzca en gran medida la ge-

neración de partículas. Esto se combina con 

la tecnología pos tratamiento DOC/DPF+SCR 

súper eficiente para garantizar emisiones mí-

nimas.  Gracias a la nueva tecnología, el man-

tenimiento del filtro de partículas diésel (DPF) 

se ha reducido mucho y no requiere manteni-

miento hasta que la máquina alcanza 8000 ho-

ras de funcionamiento.

Con sistema inalámbrico de control de flo-

tas DoosanConnect, una gestión de flotas ba-

sada en Internet que resulta de gran utilidad 

para supervisar el rendimiento y la seguridad 

de las máquinas, así como para fomentar el 

mantenimiento preventivo. Está disponible 

como equipamiento de serie en la nueva ge-

neración de excavadoras Doosan (a partir de 

14 toneladas), la nueva generación de carga-

doras de ruedas Doosan y los ADT de Doosan.  

Nueva excavadora Doosan 
DX350LC-7 Fase V con D-Ecopower
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H ay miles de grupos electrógenos 

y otros equipos que operan en 

entornos donde la corrosión por 

sal marina provocará un rápido deterioro 

de las aletas de enfriamiento de aluminio 

y de los tubos del intercambiador de calor.

Particularmente susceptibles de sufrir 

este tipo de daños son los pequeños gru-

pos generadores que se pueden encontrar 

en los muelles y cubiertas de barcos en to-

do el mundo.

Imprefil dispone, para los mercados de 

España y Portugal, núcleos y radiadores que 

son fabricados por G&M Radiator con aletas 

de enfriamiento de cobre, más duraderas, 

y recubiertas por una capa de soldadura.

Esto, combinado con los tubos de refri-

gerante de latón recubiertos de soldadura, 

asegurará que la unidad resistirá durante 

mucho más tiempo el ataque de la niebla 

salina y otras sustancias corrosivas trans-

portadas por el aire.

Los intercambiadores de calor de alumi-

nio son menos indulgentes con el refrige-

rante mal mantenido o incorrecto, lo que 

puede provocar que los conductos del re-

frigerante se bloqueen. 

Los tubos de refrigerante de latón recubier-

tos con soldadura, y las placas de los tubos del 

radiador G&M Radiator de Imprefil, son mu-

cho más estables y tienen menos probabilida-

des de reaccionar negativamente ante los pro-

blemas que plantean las situaciones límite a las 

que en ocasiones se ven sometidos los equipos.

Imprefil garantiza unos plazos de entre-

ga en 24/48 horas en Península y Baleares, 

de toda la gama de productos de G&M Ra-

diator, cumpliendo así con el compromiso 

de ser ágiles y atender de forma satisfacto-

ria las demandas de sus clientes. 

G&M Radiator está certificado según 

ISO9001: 2008 y cuenta con la certifica-

ción del Sistema de Gestión Ambiental 

ISO14001 para la fabricación y suministro 

de Radiadores Automotrices, Comerciales e 

Industriales, Núcleos de Radiadores y Com-

ponentes Asociados. Esta circunstancia re-

afirma el compromiso de Imprefil (certifi-

cado en la norma ISO 9001 desde 1999) de 

optimización y satisfacción al cliente a tra-

vés de un método de trabajo excelente pa-

ra la mejora y garantía de la calidad de sus 

productos y servicios.

Intercambiadores de calor de 
aluminio en ambientes marinos
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E l sistema de vibrador interno a ba-

tería de Wacker Neuson, presenta-

do por primera vez en la feria Bau-

ma de 2019, ya está disponible. La mo-

chila con convertidor electrónico y batería 

permite trabajar sin un cable de alimenta-

ción, lo que aporta una nueva libertad de 

acción para el usuario y un gran confort en 

la operación para la compactación del hor-

migón. Su efi ciente batería de iones de li-

tio proporciona energía para toda una jor-

nada de trabajo. 

En casi todas las obras para la construc-

ción de estructuras se utilizan vibradores 

internos para que el hormigón sea más fi r-

me y resistente. El hormigón llega fresco a 

la obra y luego debe ser procesado lo más 

rápido posible. Para ello, Wacker Neuson 

siempre ha ofrecido equipos efi cientes y 

probados en el mercado. Con su último de-

sarrollo, el vibrador interno de batería IEe, 

el usuario ahora puede trabajar más rápido, 

más cómodo y más seguro. La efi ciente ba-

tería de iones de litio se utiliza en una mo-

chila para convertidor electrónico (ACBe). 

Como resultado, el usuario lleva la fuente 

de alimentación directamente con él mien-

tras trabaja y ya no son necesarios los lar-

gos cables de alimentación. 

COMPACTACIÓN FLEXIBLE Y SEGURA
Wacker Neuson ha diseñado y desarro-

llado un sistema de transporte ergo-

nómico para la batería del vibrador 

interno zero emission: gracias a las 

compactas dimensiones de la mochila y 

a las correas acolchadas para los hom-

bros y las caderas, el peso se distribuye 

de forma uniforme. El convertidor nece-

sario, que garantiza una tensión baja de 

protección de 34 voltios, está integrado 

en esta mochila y, además, la batería 

se puede introducir en la mochila sin 

herramientas y en muy pocos pasos. La 

batería se puede cambiar rápidamente 

en cualquier momento.  

COMPACTACIÓN EFICIENTE
El vibrador interno de batería ofrece 

las ventajas habituales de la serie IE 

de Wacker Neuson: el cabezal vibrador 

está templado en el tercio delantero y 

el funcionamiento de alta frecuencia 

garantiza un número de revoluciones 

estable y, por lo tanto, una calidad 

óptima en la compactación del hormi-

gón. Asimismo es un equipo robusto, 

duradero y fiable. El nuevo sistema de 

vibrador interno presenta una estruc-

tura modular: se pueden conectar 

vibradores internos con diferentes 

tamaños de cabezal vibrador y distintas 

longitudes de manguera protectora a 

la mochila con batería. De este modo, 

los alquiladores pueden, por ejemplo, 

almacenar toda la gama de tamaños de 

cabezales vibradores y mangueras con 

unos costes de inversión más bajos y 

menos espacio y, por lo tanto, ofrecer 

la solución adecuada para una amplia 

gama de aplicaciones. Los clientes 

pueden elegir entre tres longitudes de 

mangueras protectoras standard (1,5, 3 

y 5 metros) y tres diámetros diferentes 

de cabezales vibradores (38, 45 y 58 

milímetros). 

UNA PARA TODOS
Además del sistema de vibrador inter-

no de alta frecuencia, otros seis produc-

tos de la gama zero emission de Wacker 

Neuson funcionan con la misma batería 

de iones de litio de última generación, 

que ha sido especialmente diseñada pa-

ra las aplicaciones más exigentes de la 

industria de la construcción. Proporcio-

na energía suficiente para todo el traba-

jo que un equipo debe realizar a lo largo 

de una jornada laboral promedio.     

Dos modelos de batería intercambia-

ble con un rendimiento variable, BP1000 

y BP1400, conforman el corazón de los 

siete equipos y se pueden cambiar en po-

co tiempo, lo que permite al usuario sus-

tituir la batería descargada por otra car-

gada en unos segundos. Ya sean los vi-

bradores internos IEe, las planchas vibra-

torias AP2560e, AP1840e o AP1850e, o 

los apisonadores a batería AS30e, AS50e 

y AS60e: todos están listos para ser uti-

lizados en cualquier momento gracias 

al sistema modular con batería inter-

cambiable. 

Además de estos equipos para la 

construcción libres de emisiones para la 

compactación, la gama de productos ze-

ro emission de Wacker Neuson también 

comprende una excavadora dual power, 

una cargadora sobre ruedas, un dumper 

sobre orugas y un dumper sobre rue-

das. Asimismo se está preparando la in-

troducción al mercado de una miniexca-

vadora eléctrica de 1,7 toneladas. Esto 

significa que se podrá llevar a cabo una 

obra urbana de forma completamente li-

bre de emisiones.

Vibrador interno a batería como 
sistema de mochila
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Camso presenta los productos Solideal 

PON 555 NM y PON 550 NM, dos nuevas in-

corporaciones no manchantes a la serie So-

lideal PON que ofrecen una mayor efi ciencia 

energética y rendimiento térmico. 

Ambas llantas están diseñadas para sa-

tisfacer las crecientes necesidades de los 

clientes con aplicaciones en interiores y fl o-

tas de alquiler con operaciones de media in-

tensidad, ofreciendo colocar una solución no 

manchante con la mayor vida útil en la in-

dustria. Asimismo, es claro que las empresas 

no quieren ver marcas de llantas o polvo de 

caucho negro en el piso o en sus productos, 

y un número creciente de industrias han es-

tablecido regulaciones que requieren el uso 

de llantas no manchantes, pero en ningún 

caso esto puede comprometer la vida útil o 

el rendimiento del producto.

La serie Solideal PON no manchante se 

desarrolló para ofrecer una menor resisten-

cia al rodamiento, lo que aumenta la efi cien-

cia energética. Además, el caucho natural 

mejorado utilizado en el compuesto no man-

chante reduce los desgarres y cortes, mien-

tras que su construcción única de dos etapas 

reduce la acumulación de calor. 

La llanta de superfi cie lisa Solideal PON 

555 NM: garantiza un entorno de trabajo lim-

pio, baja resistencia al rodamiento y un ren-

dimiento térmico mejorado. Han sido espe-

cialmente diseñadas para proporcionar la 

máxima vida útil en aplicaciones de alta in-

tensidad que requieren llantas sólidas con 

arillo no manchantes.

La llanta con banda de rodamiento So-

lideal PON 550 NM: tiene todas las caracte-

rísticas y benefi cios de la PON 555 NM, con 

un perfi l ancho y huella plana para una ma-

yor estabilidad y agarre. 

Camso lanza una serie de llantas 
sólidas con arillo no manchantes 
para montacargas 
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B obcat ha anunciado que la prime-

ra de las nuevas miniexcavadoras 

a batería de 1 tonelada con giro de 

voladizo cero (ZTS) E10e de la empresa ha 

salido de la línea de producción en la plan-

ta de fabricación de equipos compactos de 

Bobcat en Dobris, en la República Checa.

La primera E10e que sale de la línea, ter-

minada a las 13:08 horas del 11 de julio de 

2019, tiene el número de serie B4KL11001. 

Se dirige a los Países Bajos, al distribuidor 

autorizado de Bobcat, Inter-Techno, con se-

de en Apeldoorn, donde se utilizará como 

máquina de demostración y estará disponi-

ble para su alquiler en la empresa asocia-

da de Inter-Techno, 123Machineverhuur.

Doosan Bobcat ha elegido la fábrica de 

Dobris para producir la E10e para todos los 

mercados del mundo. Las primeras máqui-

nas se venderán en EMEA (Europa, Oriente 

Medio y África), y posteriormente se pon-

drán a la venta en los mercados de Améri-

ca del Norte y Asia. Los Países Bajos, Sue-

cia, Alemania, Austria y Noruega son los 

primeros en ser seleccionados en Europa, 

en línea con los estudios que muestran que 

la mayor demanda se da en estos países. 

Las ventas posteriores de la E10e en otros 

países dependerán de la disposición de los 

mercados, de los distribuidores y de la de-

manda de los clientes.

AUMENTO DE LA PRODUCCIÓN DE E10E
La E10e se construye sobre la misma pla-

taforma y se produce en la misma línea de 

producción que las exitosas miniexcava-

doras diésel E08 y E10z. Esta línea tiene 

actualmente una capacidad total de 2000 

máquinas al año y puede producir la com-

binación necesaria de modelos diésel y eléc-

tricos según la demanda real del mercado.

Jarry Fiser, Mini-Excavator Product Li-

ne Director de Doosan Bobcat EMEA, dijo: 

“Estamos muy contentos de que la deman-

da real sea superior a nuestras expectati-

vas y capacidades de producción origina-

les. Hemos dado prioridad a los distribuido-

res de Bobcat en los Países Bajos, los países 

nórdicos, Alemania y Austria. Estos países 

tienen una aceptación pública muy positi-

va de las fuentes de energía alternativas”.

“La E10e no es más que el comienzo de 

nuestro viaje para seguir ampliando nues-

tra cartera de fuentes de energía alternati-

vas. En esencia, todos los componentes del 

tren de potencia se fabrican a medida. La 

capacidad de producción de 2019 ya está 

agotada y estamos aceptando pedidos para 

entregar en 2020”, continúa.

Combina cero emisiones, bajo nivel de 

ruido y un ancho de tan solo 71 cm, lo que le 

permite pasar fácilmente a través de puer-

tas estándar y entrar y salir de ascensores. 

Es idónea, por tanto, para proyectos de de-

molición de interiores y excavación de só-

tanos, pero hay muchos otros lugares en los 

que se requieren este tipo de máquina, co-

mo por ejemplo, en las construcciones en 

el centro de la ciudad, los trabajos noctur-

nos y los contratos en zonas en las que es 

necesario reducir al mínimo el ruido, co-

mo hospitales, cementerios, escuelas, etc.

La E10e tiene un paquete de baterías de 

iones de litio de última generación, libre de 

mantenimiento, con un sistema de gestión 

avanzado, diseñado para encajar dentro de 

la cubierta estándar de la máquina a fin de 

mantener el perfil ZTS de la máquina, y 

posee los mismos parámetros y dimensio-

nes que la miniexcavadora E10z estándar 

de diésel. Bobcat se ha basado en estudios 

con los clientes, para optimizar el paquete 

de baterías a fin de proporcionar la capaci-

dad para adaptarse a los patrones de traba-

jo típicos. Por lo tanto, la E10e puede fun-

cionar hasta cuatro horas con una sola car-

ga. Con la sobrealimentación externa op-

cional de 400 V, la batería se puede recar-

gar hasta el 80 % de su capacidad en me-

nos de dos horas. Como resultado, la E10e 

puede funcionar durante toda una jornada 

laboral cuando se utiliza con pausas de tra-

bajo normales. 

La batería también se puede recar-

gar durante la noche utilizando el car-

gador de a bordo conectado a la red de 

230 V estándar.

La primera excavadora eléctrica 
Bobcat sale de la línea de producción
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www.maqel.es I Tel. +34 937 721 296

Te ofrecemos:

es distribuidor en exclusiva de
para España y Portugal

Las torres de iluminación Apolo con motores Stage V de Himoin-

sa cumplen con el Reglamento UE 2016/1628 para máquinas mó-

viles (NRMM). El objetivo, disminuir la generación de gases conta-

minantes. Diseñadas con un depósito de combustible que puede 

garantizar hasta 17 noches de trabajo ininterrumpido sin repostar. 

Torres de iluminación compactas, con un robusto diseño, capa-

ces de soportar temperaturas extremas.

En definitiva, se trata de un diseño que permite su fácil mane-

jo y transporte, reuniendo las características que demanda el sec-

tor del alquiler.

Torres de 
iluminación con 
motor Stage V 
de Himoninsa
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D eutz ha firmado un acuerdo a 

largo plazo con Kukje Machinery 

para expandir su línea de moto-

res de más de 19 kW en el mercado esta-

dounidense. .

“El D1.2 y el D1.7 son motores rentables 

y potentes que cumplen con las últimas re-

gulaciones de emisiones tanto en Nortea-

mérica como en la UE. Al mejorar esta ga-

ma de motores en particular, estamos lle-

vando la calidad y el rendimiento de Deutz 

a aún más fabricantes de equipos”, señala 

Frank Hiller, presidente del consejo de ad-

ministración de Deutz.

Los nuevos motores tendrán la marca 

Deutz y serán compatibles con la red de 

servicio de la compañía. Los motores son de 

aspiración natural, configuraciones de tres 

cilindros que se ofrecen en desplazamien-

tos de 1.2 l y 1.7 l con potencias de salida 

de hasta 19 kW. El D1.2 y el D1.7 también 

se pueden utilizar con los nuevos productos 

E-Deutz al proporcionar a los clientes pa-

quetes híbridos completos que sean eficien-

tes y respetuosos con el medio ambiente.

“Todo es parte de nuestra estrategia 

para proporcionar a los clientes motores 

que brinden la cantidad correcta de ener-

gía, pero que sean simples y económicos 

de instalar y mantener”, dijo Michael We-

llenzohn, miembro de la junta directiva de 

Deutz y responsable de Ventas, Marketing 

y servicio.

Desde la compañía señalan que los dos 

modelos satisfarán las necesidades de los 

clientes que desean alimentar máquinas co-

mo plataformas aéreas, equipos de excava-

ción de zanjas y minicargadoras, así como 

equipos para el cuidado del césped y apli-

caciones de bombeo.

Deutz ha firmado un acuerdo a largo 

plazo con Kukje Machinery para expandir 

su línea de motores de más de 19 kW en el 

mercado estadounidense. Dos nuevos mo-

tores, el D1.2 y el D1.7, estarán disponi-

bles para entrega inmediata en todo el con-

tinente americano con piezas completas 

de Deutz y soporte de servicio en la zona.

“El D1.2 y el D1.7 son motores rentables 

y potentes que cumplen con las últimas re-

gulaciones de emisiones tanto en Nortea-

mérica como en la UE. Al mejorar esta ga-

ma de motores en particular, estamos lle-

vando la calidad y el rendimiento de Deutz 

a aún más fabricantes de equipos «, señala 

Frank Hiller, presidente del consejo de ad-

ministración de Deitz.

Los nuevos motores tendrán la marca 

Deutz y serán compatibles con la red de 

servicio de la compañía. Los motores son 

de aspiración natural, configuraciones de 

tres cilindros que se ofrecen en desplaza-

mientos de 1.2 l y 1.7 l con potencias de 

salida de hasta 19 kW. El D1.2 y el D1.7 

también se pueden utilizar con los nuevos 

productos E-Deutz al proporcionar a los 

clientes paquetes híbridos completos que 

sean eficientes y respetuosos con el me-

dio ambiente.

“Todo es parte de nuestra estrategia 

para proporcionar a los clientes motores 

que brinden la cantidad correcta de ener-

gía, pero que sean simples y económicos 

de instalar y mantener”, dijo Michael We-

llenzohn, miembro de la junta directiva 

de Deutz y responsable de Ventas, Marke-

ting y servicio.

Desde la compañía señalan que los dos 

modelos satisfarán las necesidades de los 

clientes que desean alimentar máquinas 

como plataformas aéreas, equipos de ex-

cavación de zanjas y minicargadoras, así 

como equipos para el cuidado del césped 

y aplicaciones de bombeo.

Deutz aumenta su portfolio de 
motores en Estados Unidos
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ÍNDICE DE 
ANUNCIANTES

PORTAL PROFESIONAL
ACTUALIZADO 

INFORMACIÓN ÚTIL 
PARA EMPRESAS Y
PROFESIONALES

www.grupotpi.es  |  Av. de la Industria, 6 - 1º  |  28108 Alcobendas (Madrid)  |  +34 91 339 6563

AEM 23

ANZEVE  19

AP AERIAL PLATFORMS 39

COEXU Interior portada

COHIDREX Contraportada

DEUTZ 11

GLASS MAQUINARIA OBRA PUBLICA 9

HAULOTTE IBERICA 13

HINOWA  43

HUPPENKOTHEN 33

INDUSTYSTOCK Interior contraportada

INMESOL 7

LA PARRILLA DE JUAN ADÁN 57

MANITOU  37

MB CRUSHER 15

METALÚRGICA ANDALUZA DE MAQ.  Portada

PLATAFORMAS ELEVADORAS MAQEL 55

RECAMBIOS INTERNACIONALES  4

ROBUSTRACK 47

SECODI POWER SYSTEM 53

SIMA 49

WACKER NEUSON  35
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EL LÍDER MUNDIAL B2B

¡ NO BUSQUE MÁS ! ENCUENTRE CON

DE 300.000 EMPRESAS
DE 3,2 MILLONES DE PRODUCTOS 
DE 40 MILLONES DE VISITAS ANUALES

DISPONIBLE EN 16 IDIOMAS

PACK PREMIUM MUNDO:
30 PALABRAS CLAVE. 

10.000 IMPRESIONES BANNER. 
IDIOMAS: CH, AL, IN, ES, FR, IT, PT, 

PL, RS, TC y AR

PRECIO ANUAL: 2472€

PACK PREMIUM ESPAÑA: 
10 PALABRAS CLAVE. 
IDIOMAS: IN, ES y PT

PRECIO ANUAL: 708€
PACK PREMIUM EUROPA:

20 PALABRAS CLAVE. 
IDIOMAS: AL, IN, ES, FR, IT y PT

PRECIO ANUAL: 1416€
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