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Ca1niones. 
Presentan una gama 
pensada para los 
trabajos mas pesados 
Scania exhibi6 nuevos vehiculos orientados a la mineria, 
canteras. actividades petrol eras y construcci6n 

Texto Eduardo Perez I REDACCI6 N EXPOTRADE 

L 
OS tra bajos mas du­
ros fuera de ruta de­
ma nda n vehiculos 
especiales. Para hacer 
frente a esos requeri­
mientos y de ntro de 

su nueva generaci6n de camio­
nes recienteme nte Ianzada e n 
la Argentina, Scania present6 la 
gama XT, orientada a las la bores 
en mineria 1 canteras, actividades 
petroleras, hormigoneros, cons­
trucci6n, forestaJesy otras ta reas 
fuera de carretera. 

Los nuevos vehiculos fuero n 
mostrados a unos 200 empresa­
rios de los sectores usua rios de 
e se segmento en una canters en 
la p rovincia de Tucuman , donde 
los concurrentes pudieron reali­
zar una prueba de ma nejo dedife­
rentes configuraciones de los XT, 
con cargas de 21 a 47 toneladas y 
con trompos hormigoneros de 
ochoyl2 metros cllbicos. 

Seg un el destino fina l, la linea 
f ue dotada con motores desde sie­
te litros y 280 caballos, pasando 
por nueve litros y potencias de 
280, 320 y 360; y de 13 litros, con 
380, 410, 440, 450, 500, hasta el 
HeavyTipperde540caba llos,ca­
paz de cargar 47 toneladas netas, 
la m ayor capacidad de mercado, 
q ue lo convierteen un intermedio 
entre los vehiculos comerciales y 
los netamente mineros. 

Para el diseiio de la gama, la 
a utomotriz sueca puso el acento 
en la adapta bilidad que permi­
te multiplicar las posibilidades 
a medida de! t rabajo al que sera 
destinado. Para eso fue provisto 
de multiples tomas de fuerza, y se 
previeron configuraciones de ejes 
desde 4x2 hasta 8x4. 

Adem8.s, se tuvo en cuenta la 
seguridad y e l confort, con una 
nueva suspensi6n de cabina, fa­
bricada con acero a ntiaplasta­
miento y la posibilidad de contar 
con airbags la te ralesy una lite ra 

de descanso; se le adicion 6 un 
gancho delantero de remolque 
de hasta 40 tonelad as; paragolpes 
delanteros de 150 mm deespesor 
en una pieza, y un escal6n lateral 
con pasamanos pa ra facilita r el 
control de la carga. 

Julian Rosso,jef e de l ngenieria 
de Ventas de Scania, asegur6 que 
la intenci6nen el disefto de losXT 
fue .. desarrolla r camiones queden 
beneficiosal cliente, para que pue­
dan llevar la carga que espe ran 
sin necesidad de sobrecargar los, 
debido a q ue un vehiculo de estas 
caracteristicas es propenso a las 
sobrecargas. Por eso, buscamos 
ten er la mayor capacidad de carga 
del mercado y lo hemos logrado 
en todas las versiones de la gama". 

Seglln el especialista, cada con­
figuraci6n de la marca tiene "en­
tre una tonelada y una tonelada y 
media mas de carga respecto de 
vehiculos de la competencia de 
mercado. Porq ue el foco ha sido 

mejorar la productividad. Es de­
cir, ofrecer un cam i6n q ue fun­
cione con la mayor ca pacidad de 
carga, que lo haga sie m pre y que 
no requiera manten im ien tos adi­
cionales". 

Respecto de las diferentes ver­
siones que podr8.n da rse de esta 
linea, dado que Scania ha desarro­
llado un sistema de p roducci6n 
m odular que permite diferentes 
morfologias, cada mercado tiene 
la posibilidad de configurar las 
unidades segun el uso final. "He­
mos sacado mucho provecho de 
todas p osibilidad es, porque te­
nemos volcadores peq ueiios de 
280 caballos y 6x4 hasta el 8x4 , 
Heavy Tipper, que es un vehiculo 
para 66 toneladas brutas, pasan­
do por todas las posibilidades de 
la linea", indic6 Rosso al respec­
to,yati.adi6 que el nuevo motorde 
siete litros esta pensad o para una 
carga no superior a las 21 tonela­
das netas. O 
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Francisco Spasaro. 
"Hay mucho interes por 
los camiones a GNC" 

El gerente de 
Marketing de Iveco 
Argentina destaca 
las repercusiones de 
los nuevos modelos 

Alejo Gonzalez Prandi 
REDACQ(')N EXPORTRADE 

A cuatro meses de la presenta­
ci6n quehizolvecodelosprime­
roscamionesa gas natural com­
prirnido que ya se venden en la 
Argentina, Francisco Spasaro, 
gerente de Marketing de later­
minal local, marc6 los desafios 
que plan tea el usodel GNCen los 
vehiculos comercialesenel pais. 

A nivel mundial, la marca ya 
dis pone de vehiculos a GNC, 
GNL y otras tecn ologias alter­
natives. Con esa experiencia, 
la decisi6n de presentar en la 
Argentina los flamantes mode­
los demand6 un procesode dos 
afios, ya que "la legislaci6n es­
pecifica referida a GNC estaba 
pensada para transformadores. 
Esa normative imposibilit6que 
las terminal es pudieran ofrecer 
vehiculos desde fabrica", dijo. 

Segtln el directivo, el Ente 
Nacional Regulador del Gas 
(Enargas) trabaj6 desde 2018 
en la evoluci6n de esa norma­
tive, que reconoci6 como vali­
das las homologaciones a gas 
europeas. Esa acci6n permiti6 
importar los vehkuJos corres­
pondientes. "Hoy Enargas est:B. 
trabajando en una normative 
similar pero para producci6n 
local", afirm6 Spasaro y desta­
c6que otroaspectoimportante 
es la disponibilidad del recurso 
natural de GNCy el proyecto de 

Vaca Muerta ... Pasamos de un 
pais que todavia contin lla en 
unaemergenciaenergetica,que 
importabagasaserelafiopr6xi­
mo un pais exportador". 

-lEsposiblecambiarlama­
triz energeticadel trans1>orte 
ene lpais? 

-Creo que si, pero va a llevar 
mu.cha tiempo. La experiencia 
europea comenz6 con un vo­
lumen muy bajo de unidades 
con combustibles alternativos. 
Siete u ochoafios despues, ocu­
pan el 5% del mercado total -el 
95% siguen siendo vehiculos a 
diesel-. Aqui las condiciones 
son mas favorables que las eu­
ropeas, enelsentido de que hay 
un spread (margen) de costo de 
combustiblemasgrandequeen 
Europa.En laArgentina, lajusti­
ficaci6n es m8.samplia. Existen 
dos aspectos relacionados con 
el gas: uno es el ambiental y el 
otro es el econ6mico, que es la 
red ucci6n de costos operativos 
con la dis min uci6n de! valordel 
combustible. 

- Desde el lanzamiento de 
los camionesa GNC, i Que de­
vol uci6n tuvieron por parte 
de los transportistas? 

- Demostraron mucho inte­
res, tuvimos varias reuniones y 
a lll surgieron preguntas como 
q ue pasaria si se daba un posi­
ble cambio por otras opciones 
energeticas. Les preocupaba 
cual seria el valor de reventa de 
esa inversi6n. Es una d uda com­
pre.nsible, pero no creemos que 
el mercado migre hacia otra al­
ternativa. Otra duda fue cu8.nto 
m:is cuesta esta tecnologia, en 
relaci6n con el valor de un ve­
h iculo diesel; y otra fue sobre la 
vida util de! motor. A partir de 
las respuestas el interes de los 
tran sportistas creci6. O 


