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Las camaras quenuclean alasempresas del 
sectordelGasNaturalComprimido(GNQ 
destacaron el plan que im pulsa el Gobierno 
para el uso de este combustible en camiones y 
colectivos de media y larga distancia. 

• DESDE CORDOBA El Tector a GNC 

Sustentabilidad . 
Las energias alternativas 
Hegan a las rutas 
Iveco present6 en el mercado argentino las modelos 
disponibles con tecnologias GNC y GNL 

Alejo Gonzalez Pl'andi 
REDAC0 6 N EXPOTRADE 

Del 16 al 22 de este mes se cele­
br6 la Semana de la Movilidad 
Sustentable e Iveco aprovech6 la 
ocasi6n para exhibircon hechos 
concretes su compromise en el 
camino de la reducci6n del im· 
pactoambiental quegeneran los 
medios de transporte. 

En un encuentro virtual coor· 
dinadoporelgerentedeComuni· 
cacionesdeCNHindustrial, Justo 
Herrou,directivosyespecialistas 
de Ivecoa nivel locale internacio­
naloomentaronlas llltimasaccio­
nes de la marca en el usodeener· 
giasalternativas aldieselysu mi· 
rada sobre el futuro.Abordaron 
la Hnea completa de productos a 
GNC (Gas Natural Comprimido), 
la fabricaci6n nacional decamio-­
nes con esta tecnologia, el lanza· 
mien to de! primer modelo a Gas 
Natural Licuado (GNL) y el reco­
rrido hacia la electrificaci6n. 

A este even to, Iveco Argentina 
lleg6 con una noticia reciente: la 
fa bricaci6n en marcha de la pti· 
mera unidad comercial propulsa· 
daconcombustiblealternativoen 
el pais, elTectora GNC, ensu Polo 
Industrial de Ferreyra, en la du· 
daddeC6rdoba.La unidadya ha· 
bia recibido la homologaci6n de 
comercializaci6ny producci6nen 
juliode esteafio. Un mesdespues, 
la terminallograbalace1tificaci6n 
para el nuevo Stralis Cursor13 a 
GNCyen suconfiguraci6naGNL. 

Marcia Querichelli, respon· 
sable de la automotriz para 
America del Sur, recalc6 que las 
nuevas lineas de productos "re­
ducen susta ncialmente los cos· 
tos operativos e incrementan la 
rentabilidad de los servicios de 
t ran spotie". Tambien mencion6 
queen consonancia con el uso 
de energias mas limpias y cuida· 

dosas del medioambiente en la 
reg i6n, "Iveco hace tiempo que 
viene siguiendo ese camino con 
grandes inversiones en el desa· 
rrollo devehiculos comerciales 
con combustibles alternativos". 

Elejecutivodestac6queelGNC 
genera reducciones de hasta 90% 
deldi6xidode nitr6geno. 99%de 
particulas y puede llegar al 95% 
cuando se utiliza el biometano 
como combustible. Por su pa rte, 
el GNLda pasosfirmesy"comien· 
za a pisar f uetieen la regi6n". dijo 
al informarque la compafifa ven· 
di6 35 unidades Stratis Cursor 13 
NP460a GNL-defabricaci6n eu· 
ropea·a una empresa chilena, en 
el marco de una estmtegia para 
reducirsu huella de carbono en 
la eta pa dedistribuci6n. 

"La Argentina presenta una 
gra n oportunidad de desarro· 
llo de productos a GNC por sus 
reservas naturales del recurse. 
como Vaca Muerta, su amplia 
red de suministroy su fabrica de 
Ultima generaci6n, en C6rdoba", 
asegur6eldirectivo. 

Un pun to clave en su re late 
fue la menci6n a la alianza de la 
autom otriz con Nikola Corpo· 
ration para "acelerarel impulse 
hacia la neutralidad de las emi· 
siones de los camion es pesados 
mediante la adopci6n decelulas 
de hidr6geno y tambien de tee· 
nologiade baterias a fin de llegar 
a cero emisiones en el mediano 
plazo. £sees el futuro". 

En palabras de Querichelli, el 
GNLcomienzaa asomarcon una 
soluci6n para largasdistanciasy 
sera uno de los protagonistas du· 
mnte los pr6ximosafios de una 
estrategia d e t ransici6n de la 
mar ca hacia la electrificaci6n. 

Facto res de cambio 
En esa linea que consiste en 
enfa tizar las cualidades nacio· 

nales para la implem.entac i6n 
de tecnologias a migables con 
el medioambiente, Francisco 
Spasa ro, direc to r come rcial 
de Iveco Argentina. en umer6 
cinco cuestiones estrategicas 
para la introducci6n de una 
nueva energia quedeba reem· 
plaza r al gasoil: el menor im· 
pacto a mbiental de pozo a rue-­
day disposici6n final; la dispo­
nibilidad del recurso natural; 
la madurez y confiabilidad de 
la tecnologia; la performance 
operativa; y la accesibilidad en 
el costo de las unidades. 

Spasaro record6 que el com· 
bustible representa aproxima· 
damente el 40% del costo total 
del transporte de cargas. "El 
uso del GNC permite bajar ese 
costo a la mitad. Tenemos una 
g ran expe riencia como ma rca 
y en Latinoamerica tam bi en. 
En la provincia de C6rdoba se 
fabrican hace mas de 10 a ii.os 
camiones con esta tecnologia 
para e l m ercado de exporta· 
ci6n", dijo y llam6 a los acto· 
res del sector a colaborar en 
el cambio hacia energ ias mas 
limpias. 

Italo Palmerini, especialista 
en Iveco de Natural Power pa· 
ra Europa, traz6 un recorrido 
sob re el panorama de los com· 
b usti hies alternatives al ga soil 
en el ViejoContinentey resalt6 
las ventajasque tiene la Argen· 
tina para dar los pasos necesa· 
rios hacia un mejor transporte 
de cargas. Dentro de s u ga ma 
denominada "Natural Power .. , 
que incluye a sus vehiculos 
propulsados a GNC y GNL, ac· 
tua lmente Iveco tiene d ispo ni· 
ble cuatro lineas de productos 
y d iferentes versiones de cada 
uno: las lineas Da ily. Tector y 
Stratis, esta Ultima en sus ver· 
sionesGNC yGNL.o 
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AEROLiNEAS INTERNACIONALES 

Las aerolineas internacionales piden que se 
haganpruebasdeCovid-19 enlos aeropuer­
tos a todos los pasajeros inte macionales an­
tes de volar para evitar las ruarentenas, a las 
que culpan deexacerbar la caida de las viajes. 

Pesados. 
Una apuesta de cara 
a una mayor durabilidad 
ya la baja de costos 
Con la Serie 500, Hino suma 
una nueva linea de camiones 

Alejo Gonz:ilez Pramli 
REDACCl◊N EX POTRADE 

Con la familia Serie 500, Hino 
present6 s u nueva linea de ca· 
miones pesados. Compuesta por 
11 productos distintos, cada uno 
registra diferentes tipos de confi· 
guraciones asociadas a los pesos 
y potencias aplicadas. 

En la Argentina. por ahora, 
se empezara n a co mercializar 
los modelos SG. GH y FM. El GH 
(chasis 4x2) que cuentan con una 
versi6n de 280 ca hallos o 260 ca· 
hallos con caja autom8tica. El SG 
son tractores (4x2) con opciones 
de 350 y 280 caballos y un motor 
de nueve litros-en breve, llegarii 
al paisel de ocho litros·, m8Sel de 
260 con caja autom8tica, y tam· 
bien el FM 280 (6x4). 

Los camio nes estiin destinados 
paralossegmentosdelagro,la dis· 
tribuci6n urba na. la interurbana 
y off road. "Es donde principal· 
mentevamos a estar buscando el 
perfil del diente Hino", dijo Victor 
Moure, director comercial de Hi· 
no en el pais. El directive enfatiz6 
que para elagro cuentan con ver· 
s iones tractor y chasis, mientras 
que en el off road -construcci6n, 
minerfa o petr61eo·, presentan 
aplicaciones de 6x4, tan to chas is 
como tractor. En distribuci6n ur· 
bana, en la que ya se trabaja con 
la Serie 300, la terminal apunta 
ahora a produ ctos de mayor po r­
te para alcanzar las 12 toneladas. 
En interurbano,el modelo SG 350 
induye cabina dormitorio, caja de 
mejor relaci6n y distintos tipos de 
funcionalidades para desarrollar 
una logistica de 500 0 600 kil6me­
tros de distancia. 

Con respecto a la expectativa 
sobre la Serie 500 en el mercado 
local, Moure afirm6: "La expe· 
riencia que hizo Hino en cinco 
afios nos ma rca que debemos ir 
de a poco. Sie mpre estamos bus· 
cando la atenci6n persona lizada 
e ir creciendo paulatinamente. 
Tambien tratamos deentender el 
requisite de cada industria para 
es tar a la a ltura de la neces idad 
del cliente'". 

"A su vez, para seg uir confir· 
ma ndo lo que nos pas6 con la 
Serie 300, que fue un seg mento 
don de cada vez que el diente nos 
proba ba con el producto siempre 
respondimosconvaloragregado: 
se,v icios de posventa y atenci6n 
personalizada. El se1vicio logisti· 
co dema nda much a a tenci6n pa· 
ra ser eficiente y ahorrar costos .. , 
agreg6. 

Tambien coment6 que reciben 
muchas co ns ultas, sobre todo 
en este escenario de cuarentena. 

"Ca lidad , valor de reventa, pos· 
venta, bajo costos de operaci6n y 
durabilidad son conceptos que el 
cliente Toyota entiende como di· 
ferenciales de la marca . Al llegar 
elsegmentodecamionespesados, 
conlleva un mayor nivel de con· 
sulta en el segmento que busca 
ese tipo de productos", dijo. 

Moure mencion6que los proto· 
colos para la atenci6n del ptiblico 
serealizancon todos loscuidados 
pertinentes. "Hoy, la atenci6n es 
muy secuenciada, con equ ipos 
de trabajo independientes , de 
m anera de evitar los contagios 
cruzados. Somos muy estrictos 
con los protocolosdesanitizaci6n 
para evitar cualquier entrecruce 
entre clientes o con personas que 
podria n serderiesgd'. 

Amedida 
Por otra parte, el empresario di· 
jo que para las a lternativas de fi. 
nanciaci6n Hino "est8. trabajando 
muy estrecha mente con Toyota 
Compafiia Financiera, que tiene 
una cartera de alternativas muy 
flexible para ada ptarse a cada ne­
cesidad. Por ejemplo, hay un lea· 
sing que tiene la caracteristica de 
multiproveedor, don de no s6lo se 
puedeada ptar la financiaci6n a la 
com pra del cami6n, sino tambien 
de la carroceria para operar. En· 
tonces, con ta mos con planesque 
van desde un credito prendario de 
12a 60 meses yen el otroextremo 
el leasing multiproveedor". 

En elabanicode la tenninal, Hi· 
no Proocupa un lugar a tener en 
cuenta, al tratarse de! sistema de 
telemetria de la compafiia. Al res· 
pecto, Moure dijo: "Le ofrecemos 
al cliente no s6lo la experiencia de 
utilizaci6n de uncami6nde la ca· 
lidad del grupo Toyota, s ino ta m· 
bien en asesorarlo para mejorar el 
rendimientodelvehiculo''. 

Entre losejemplosquedio,figu· 
ra el de optimizar la utilizaci6n del 
chofer,a travesdecapacitaciones 
o mejoras operativas, y la distri· 
buci6n de pesos o desarrollos de 
carrocerias. "Lo que buscamos 
a traves de informaci6n tecnica 
que reportamos desde el cami6n 
de manera on line. es ofrecer ase· 
sora mien to en modos de con due· 
ci6n , desgastes prematuros o pla· 
nesde mantenimiento''.afirm6el 
directivo. 

Victor Moure remarc6que uno 
de los factoresque resume la linea 
de ca mi ones de Hino es el concep· 
to de disefioyconcepci6ndelpro· 
ducto. "El QDR-Quality Durabi­
lity Reliability· es la estrategia de 
disefio de un producto Hino. In· 
cluye tres terminos: calidad, du· 
rabilidad y fia bilidad", enfa tiz6.0 


