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TEND EN CIA 

Autoelevadores. Los equipos 
electricos se abren paso 
El mercado comienza a aceptar la incorporaci6n 
de motorizaciones de menor contaminaci6n 

Eduardo Per ez 
REDACOON EXPOTRADE 

El autoelevador a combus tion de 2,5 
toneladas de ca pacidad fueel clcl.sico 
del mercado durante muchosafios. 
Sin embargo, en los ldtimos ti em pas 
comenz6 a ceder en su reinado debi­
do a las mutaciones en la demanda 
hacia equipos mas especificos. mas 
amigables con el medio ambien­
te y de menores costos operativos. 

En el mercado local, siguiendo las 
tendencias g lobales, en especial en 
lo referido a los dep6sitos, los equi­
pos e tectricos h an ganado terreno, 
e n los primeros tiempos con los de 
baterias de plomo 3cido. Pero tilti­
mamente los de litio comenzaron a 
ocupar espacio,graciasa una pro lon­
gada vida Util. el menor consumo de 
las cargadores. la mayor eficiencia 
e ne rgetica y los menores tiempos 
perdidos en las cargas y recambios. 

~Esta tecnologia re presenta una 
reducci6n de costos, en compa ra-
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ci6n con los electricos estandar, que 
requieren dos o tres baterias, segtin 
cual sea la operaci6 n. e l de litio es 
un equipo con una so la bateria q ue 
implica unamodificaci6nene.lsiste­
ma detrabajo, ya que da la posibili­
dad de hacer cargas de oportunidad 
mas consecutivas ... explic6 Santiago 
Gramajo, geren te de Ventas & Mar­
keting de Toyota Material Handling 
Mercosur. 

Agreg6 que, "'ademas,ya no es ne­
cesaria la persona de man tenimiento 
de flota quesededica a la carga de ba­
teriaSi nose necesita unespacio para 
su alojamiento, comoera con las ba­
teria tradicionales y tambien se pro­
longa la vida utildel equipo ... 
Cambiosenel mer cado 
Gramajo insisti6 en que'"en la Argen­
tina el mere ado esta mutando. l.a ten­
dencia es ir hacia lo elect1ico. Con una 
relaci6n que no supera el 40% de la 
flota, todavia estamos lejos de Europa 
o Estados Unidos, donde la relaci6n 
es de mas de 50% y puede llegar has­
ta 70%, peroseguimosesa tendencia 

mundial. Vemosqueel porcentajede 
demand a de eq uipos electricos sera 
mayor". 

Asegur6que"'en lacomparativael 
ma ntenimie nto del equipo electrico 
es m ucho mas bajo" y precis6 q ue "si 
bien la inversi6n inicial es mayor, a 
partirdelterceroocua1toafioelcosto 
operativocambia y la curva disminu­
ye. Con bateriasde plomo 3cido toda­
via se debecalcular el costoderecam­
bio, pero en las de litio eso baja atin 
mas. Ademas, el mantenimiento es 
mucho mas sencillo. no tiene filtros. 
no tienecambios deaceite,nogenera 
residuos". 

"'Por temasdesustentabilidad,esta­
moscertificados!S01400l y trabaja­
mosconempresasqueen suscenn·a­
les pasaron de lacombusti6n intem a 
a loselecn·icosy bu scan hacer lo m is­
mo en sus filial es. Es la exigencia de 
cero emisi6n y la reducci6n de la hue­
Ila decarbono, muyvinc uladocon la 
responsa bilidad social empresaria .. , 
destac6 el d irectivo de Toyota MH. 

Pa r otra parte, Gramajo observ6 

que '"lentamente, estamos notando 
una mayor demandadealquilerdes­
de seis meses o un afio, has ta plazos 
mas prologados de tresa cinco afios. 
Los m otivos son d iversos. no tener 
un activo propio, tercerizar mante­
nimiento y reparaci6n de la flota, y 
apuntaralcoredelnegocioen particu­
lar. Tambien in fl uye la decisi6n sob re 
una inversi6n en tiemposdecrisis". 

Tras reconocer que "se sig ue la 
linea de Estados Unidos y Europa 
y de otros paises latinoamericanos, 
donde la m ayoria de los equipos 
son rentados, hoy, el 12% de la flo­
ta se destina a a lquiler. Todavia es 
un porcentaje bajo. pero venimos 
de afios en que ese porcentaje era 
de cinco a ocho par cien to. Ahora, 
tenemos 600 equipos propios ren­
tados y considerando toda la r ed 
de concesionarios ese n lunero se 
eleva a 2000 unidades. Apostamos 
a incrementar esa participaci6n ... 

Seg!m el directivo, "'para el cliente 
la ventaja es conocer cu81 es el costo 
fijod urante lo quedura el contra to, se 
desliga de prever el mantenimiento 
u otras paradasy se puectededicara 
s u negocio central. A lo q ue apunta 
Toyota MH es a ser un proveedor de 
solucionesintegralesyasesorarloen 
lo que necesita s u operaci6n". 

Novedades 
"Nos involucramos m as en la ope­
raci6n del cliente con el cr iteria de 
m ejora con tinua, Kaisen. La idea 
es ofrecer todas las posibilidades. 
Hoy la venta y la postventa van de la 
mano. hasta llegar a la recompra de 
equipos,paraelcambio.Mutamosde 
vender productos a ser un proveedor 
de servicios. Por eso se hacen capa­
citaciones al equipo de venta, para 
que pueda brindar la mejorsoluci6n 
para el cliente, coma a las tecnicos 
que atienden los servicios", destac6 
Gramajo. 

Con esa perspectiva, la empresa 
present6 el Traigo 80, una nueva li­
nea deautoelevadores elfctricos ali­
mentados con baterias de 80 voltios 
y que se ofrecen con ca pacidad para 
tres toneladas y media, cuatro, cua­
tro y media, cinco, seis, sietey ocho 
toneladas con la opci6n de ten er tec­
nologia de litio, dado que "'el mercado 
seestaespecializandom3s.principal­
menteenlo queeswarehouse,donde 
lasoperacionessonm3sespedficas ... 
insisti6el directivo. 

Consign6 que tambien incorpo­
raron ·\ma traspaleta. la LPE 200 B 
alga mas b3sica y econ6mica que la 
tradicional de Toyota LPE 200, q ue 
apunta a las operaciones no dema-
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s iado intensivas, que no requie ran 
de trabajar tres hirnos, en las que se 
utilice una sol a bateria ". 

En ig ual sentido, la empresa p re­
sent6 un a pilador reach Raymond 
con bateria de plomo acidoque, sos­
tuvo, "es tinico en e.I m ercado mun­
d ia l, por s u altura de 13,767 metros 
(542 pu lgadas), con pant6g rafo de 
doble profundidad, con una capaci­
dad de carga de 454 kilogramos en 
el m3ximo de su requerimiento. Par 
ahora, en la Argentina tad a via no hay 
dep6sitosdeesa altura .. dijoelgeren­
te de Ven tas & Marketing de Toyota 
Material Handling Mercosur. 

En el pais, el equipo de mayor al­
tura era de 11,50 metros, aunque el 
estandar era de 10,50. Para Gramajo 
este a pilador se podr3. destinar al ·'e­
commerce, en almacenes mas cer­
canos a las zonas urban as, donde es 
mayor e l preciodel men·o cuadrado, 
lo que puede llevar aq ue los dep6sitos 
tengan mas altura, por lo cual estos 
equipos comenzaran a tener mayor 
demanda". 

Instalaciones 
En su n uevo edificio corporativo, 
donde funcionan las oficinas de la 
sede de Toyota Material Ha ndling 
para e l Mercosur, la empresa ins­
tal6 llll area para talleres donde se 
reparan los equipos q ue no pueda n 
ser atendidos e n las instalaciones 
de susclientesy se p reparan losque 
seran entregados con los criterios 
acordados con quienes ser8n sus 
usuarios. 

La empresa cuenta tambien con 
un servicio de mantenimiento y re­
paraci6n a traves de 20 talleres m6vi­
les propios e cubren un radio de 120 
kil6metros en torno de la Ciudad de 
Buenos Aires. Cincodeesosvehicu­
los atienden el sur del conurbano 
portel1o y la Ciudad de Buenos Ai­
res, y el res to f ue destinado a la zona 
norte, don de se concentra la mayor 
cantidad de sus clientes. El 70% de 
Jas operaciones se hacen bajo con­
tratode ma ntenimiento. por locual 
el client e sabecon que frecuencia el 
tecnico lova a asistir. 

Ade mas, en el ultim o piso de! edi­
ficio corporativo fueron instaladas 
dos grandes a u las para capacitar 
a los tecnicos que luego brindaran 
se1vicio a la flota de la empresa ya 
los integrantes del equipo de ventas 
propioy de sus concesionariosen la 
regi6n.Enelmismolugarsedaparte 
de la capacitaci6n obligatoria para 
opera do res dispuesta po r la Resolu­
ci6n 960/2015 de la Superintenden­
cia de Riesgos de Trabajo. O 
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