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CATERPILLAR, CAT, sus
respectivos logotipos, el
‘Amarillo Caterpillar’, laimagen
comercial “Power Edge” asi
como la identidad corporativa y

estéan volviendo més flexibles para satisfacer las
variaciones en la demanda.

(Qué tamano deberia tener su flota?
Ventas 10-11

Las ventas ya no son lo que eran
Si es cierto que hubo un tiempo en que los comerciales podian
arreglarselas con sélo el ingenio y la personalidad, esta claro
que ya no es asi. Estdn muy preparados, son expertos en su
campo y disponen de la tecnologia que les permite convertirse
en colaboradores dindmicos para el desarrollo de la actividad

¢(Deberia ampliarla y tenerla lista para la
expansion, o reducirla durante la recesién?
Los concesionarios de carretillas elevadoras
y equipos de interior Cat® de toda Europa
estan encontrando soluciones para ayudar a

Fue Arquimedes quien
dijo: «Dadme un punto
de apoyo y moveré el
mundo». Esta publicacion
toma su nombre de su
famosa exclamacion

de “ieureka!” que,
literalmente, quiere decir
“lo encontré”.

los clientes a encontrar el equilibrio perfecto.
Encontrard mas detalles en la pagina 8.

Se dice que antiguamente un vendedor
confiaba mas en su personalidad que en
su capacidad de resolucion de problemas
para conseguir pedidos. Vamos a echar un
vistazo a los niveles de conocimientos que se
esperan de los comerciales de hoy, el tipo de
formacion que reciben en los concesionarios,
y como se estan volviendo mas dindmicos.
Pagina 10.

La seguridad sigue siendo, con buen
motivo, el centro de atencién. En un mercado
de abastos londinense se cree en el dicho
de que "mas vale prevenir que curar”, como
podra comprobar en la pagina 12.

Diganos  qué le parece  eureka!
Envienos un mensaje desde nuestro sitio
web, www.eurekapub.eu o escribanos
directamente a comment@eurekapub.eu.

Monica Escutia
Coordinadora editorial

La coordinadora editorial de eureka es

Monica Escutia, licenciada en Ciencias de la
informacién -Periodismo. Es espafiolay domina
ademas el holandés, el inglés y el italiano. Ha
trabajado como redactora en diversos medios
de tirada nacional e internacional y ha pasado
los ocho ultimos afos en el sector de la

manipulacion de materiales. Los primeros
cuatro anos como comercial de recambios para
varios paises europeos, antes de convertirse en
coordinadora-jefe de marketing y comunicacién
para Europa, Africa y Oriente Préximo de Cat Lift
Trucks, con sede en los Paises Bajos.

de los productos que se utilizan
aqui, son marcas registradas de
Caterpillar y no puede hacerse
uso de ellas sin permiso
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Seguridad

La revista eureka se envia

a profesionales seleccionados
en la industria del manejo

de materialesy de logistica con
muchos saludos de

Bergé Manutencion Ibérica

Calendario de eventos

8-10 de febrero de 2011, LogiMAT 2011
Stuttgart, Alemania
www.logimat-messe.de

comercial de las empresas.

Cémo mantener la seguridad
Reduzca los accidentes, los desperfectos y el tiempo
perdido adoptando un enfoque positivo de la seguridad.
Un mercado de abastos de Londres demuestra que

maés vale prevenir (y también desde el punto de vista
£coNndmico) que curar.

12-15

Fecha, Evento, Lugar, Sitio Web Perspectiva general

LogiMAT, la Feria internacional de distribucion, manipulacion de materiales y flujos de
informacion, sube el liston como la mayor feria del intralogistica del afio de toda Europa. Se
concentrara en productos, soluciones y sistemas innovadores para la logistica de adquisicidn,
almacenaje, produccion y distribucion.

15-16 de febrero de 2011, Logistics Link South
Esher, Reino Unido
www.logisticslink.co.uk

Este evento, establecido como lider del mercado de soluciones de logistica y almacenaje, se ha
renovado para 2011. Logistics Link South 2011 seré lo Gltimo en ferias de logistica. Los mejores
proveedores de productos y servicios de logistica y gestién de almacenes del Reino Unido
estaran a su disposicion para discutir sus requisitos logisticos particulares cara a cara.

16-17 de febrero de 2011, PACKTECH 2011

Birmingham, Reino Unido

www.easyfairs.com/events _ 216/packaginginnovations-
2011 11083/packtech _ 11175

PACKTECH 2011 le trae los méas innovadores proveedores de tecnologia y equipos de
empaquetado del Reino Unido. Serd una oportunidad tnica de conocer a destacados directivos
empresariales que marcan el rumbo en los sectores minorista y de fabricacion britanicos.

1-3 de marzo de 2011, Transport Week 2011
Gdansk, Polonia
www.actiaconferences.com

La International Transport week 2011 (Semana Internacional del Transporte) tendra lugar
en el Filarménica Polaca Baltica de Gdansk del 1 al 3 de marzo de 2011. Entre lo més
destacado figuran el Congreso de contenedores del Béltico, el Congreso de buques Ro-Ro y
transbordadores del Béltico, el Congreso RailPort, y mucho mas. ..

15-16 de marzo de 2011 -

TRANSPORT & LOGISTIEK 2011
‘s-Hertogenbosch, Paises Bajos
www.easyfairs.com/events _ 216/transportlogistiek-
2011 _ 12444/transport-logistiek-2011 _ 12445/

TRANSPORTE Y LOGISTICA 2011 gira en torno al transporte por carretera, el transporte interno
y la logistica. Aunque el mercado del transporte v la logistica sigue siendo uno de los de méas
rapido crecimiento, el sector esta experimentando una presion creciente ante la demanda del
cliente de plazos de entrega cada vez menores, precios mas bajos y un mejor servicio. Y la
(nica respuesta es la automatizacion avanzada.
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¢{Como de eficaz es el uso de datos? Segun un
estudio reciente, las empresas podrian mejorar
bastante y, de paso, ahorrarse mucho dinero.

Ruari McCallion hace niumeros.

Gestion de datos

a expresion “lo que no se mide no se
Lpuede gestionar” es tan conocida que
casi parece un cliché, pero no por ello es
menos cierta. La materia prima a medir son
los datos, y existen tantas formas distintas
de recogerlos que apenas se escapa un
solo byte sin capturarlo en algin momento
y en algun lugar. La cuestion es ésta: {qué
hacen las empresas con la informacién una
vez que la tienen? Al parecer, no todo lo que
podrian o deberfan hacer. Segin un informe
reciente, empresas de toda Europa podrian
estar perdiendo miles de millones de euros
por causa de la incorreccién de los datos en
su poder. El informe, elaborado por GS1 vy la
Escuela de Administracién de Empresas de
Cranfield, encontré una disonancia del 80%
entre los datos de los minoristas del Reino
Unido vy los de sus proveedores. Esta cifra
tiene un impacto extraordinario, sobre todo si
se tiene en cuenta el alcance de las inversiones
efectuadas en sistemas empresariales, y aun
més en el contexto de una cultura creciente de
"gestidn ajustada”, Six Sigma y otros sistemas
de garantia de calidad.
1
Segun un informe reciente, empresas de
toda Europa podrian estar perdiendo
miles de millones de euros por causa de

la incorreccion de los datos en su poder.
1

«Como demostramos en el estudio, la
cuestién de la exactitud de los datos es un
problema constante para las empresas», segin
el profesor Alan Braithwaite, miembro de LCP
Consulting y uno de los autores del informe.
«Su coste se calcula en 240 millones de euros
al ano, pero creemos que podria ser de hasta
1.200 millones de euros». Los sistemas que
no estan optimizados pueden afectar a la
disponibilidad del producto en las estanterias,
y el coste de oportunidad puede afectar a los
margenes de beneficios. Y, a su vez, el coste de

solucionar estas deficiencias supone un gasto
adicional. ¢Cémo es posible que siga ddndose
esta situacion, teniendo en cuenta la gran
difusién de la “cultura ajustada” y la inversién
enTI?

«La gestion ajustada no se ha extendido a
los almacenes», afade. «Las consecuencias de
la inexactitud de los datos se dejan notar en los
almacenes, y cuando la situacién toca fondo,
resulta imposible de gestionar». Por desgracia,
aunque el gerente del almacén se pase todo
el tiempo solucionando los problemas, es
posible que no tenga mucha influencia sobre
la empresa en su conjunto. No cabe duda
de que la tecnologia en la que han invertido
las empresas durante aproximadamente los
Ultimos 10 afos las ha transformado, pero
parte del problema puede ser precisamente
donde se ha obrado dicha transformacién.

éPor qué no utilizar la ERP?

«Con los sistemas ERP (planificacion de
recursos empresariales), por ejemplo, lo que
mas interesa a las empresas es la optimizacion
de las finanzas y las compras», segin Martin
Elliott, director de Savoye UK, una empresa
dedicada a la integracién de almacenes que ha
trabajado con companias del calibre de Chanel,
Amazon, Britvic y Next. «En lo que mas
hincapié se hace es en que las facturas y el IVA
sean correctos, mientras que los almacenes y
la distribucién son los Uultimos de la cola.
¢{Cuéntas empresas tienen planes de negocios
a cinco anos, y, de esos, cuantos tienen en
cuenta los almacenes y la distribuciéon?». A
decir verdad, dice que las grandes empresas
con grandes beneficios invierten
considerablemente en sus almacenes vy
sistemas de distribucién, pero la situacion
podria mejorarse mucho. «Los sistemas
eficaces de gestién de datos permiten a una
empresa saber exactamente cuantas SKU
(unidades de mantenimiento de stock) tiene, y
cuéntas de cada clase», explica. =

Gestion de datos

1. Las grandes empresas que
presentan beneficios sustanciosos
realizan inversiones importantes en
sus almacenes y en la distribucion..

2. Martin Elliot, director de Savoye UK.




- Y eso es algo que cabe esperar, pero se
debe ir mas alld en pos de la eficacia. Por
ejemplo, {aprovechan el espacio al méaximo?,
¢los paquetes son del tamafo éptimo?, ¢cudl
es la mejor manera de disponerlos en las
furgonetas?, etc. Para reducir el nUmero de
vehiculos, los viajes, la cantidad de cartén
utilizada y para llenar los huecos hacen falta
datos correctos y precisos». Es posible que
los sistemas no se estén utilizando
correctamente, y las soluciones ya
implantadas a menudo son “anticuadas”.

«Los sistemas eficaces de gestion de
datos permiten a una empresa saber
exactamente cuantas SKU (unidades de
mantenimiento de stock) tiene, vy
cuantas de cada clase»

«En muchos almacenes vy centros de
distribucion, el problema se intenta solucionar
a fuerza de mano de obra», declara Elliott.
«Eso representa un coste adicional y la eficacia
disminuye muchisimo. La tecnologia esta ahi,
el problema es cémo se utiliza, cémo se pasa
al siguiente nivel desde un sistema manual
con papel. La formacién, la revisién y el
mantenimiento son areas clave, y necesitan
trabajar més estrechamente». Tony Leach,
director general de rutas criticas de laempresa
especialista en logistica SBS Worldwide, tiene
una perspectiva distinta, pero reconoce el
alcance del problema.

La complejidad de la
cadena de suministro

«Las empresas tienden a concentrarse mucho
en el cliente, y entienden sus operaciones mas
inmediatas», dice. Sin embargo, a medida que
cada vez mas empresas se abastecen en el
extranjero y la cadena de suministro se va
convirtiendo en una actividad compleja y global,
parte de la soluciéon ha sido la contratacion de

proveedores de servicios externos de logistica;
pero éstos deben trabajar con los mismos
datos. «Por lo general, los datos son bastante
exactos, pero no se aplican correctamente.
Para SBS los datos se capturan en origen al
presentar el pedido de compra, y se reutilizan
en todas las fases de la cadena de suministro,
sea en la gestién de proveedores, servicios de
transporte de mercancias, control de
inventarios, servicios de valor afadido o entrega
final». Aunque SBS procura constantemente
impulsar la eficacia y mejorar la integridad de
los datos, no puede hacerlo todo ella sola.

La recomendacién de Leach es «consultar
con el resto de la cadena de suministro y revisar
los sistemas para conectar los eslabones de la
cadena y hacer un uso 6ptimo de los datos
disponibles». Los eslabones desconectados o
ineficaces tienen consecuencias negativas para
el negocio. «Al igual que sucede con cualquier
red, las transferencias y las transiciones son los
puntos més débiles de la cadena de suministro.
La mercancia, la informacién y los fondos
pueden reducirse considerablemente, o incluso
perderse del todo, en los puntos de
transferencia entre proveedores de servicios».
Una de las soluciones de SBS ha sido la
aplicacion de un programa de software a
medida, eDC, que utiliza la gestién de datos
para reducir costes y plazos de entrega para
editoriales de libros.

Control eficaz de flotas

En Francia, Aprolis, concesionario de
carretillas elevadoras Cat, ha implantado un
nuevo sistema de gestion de datos para
mejorar el control de su flota, algo con una
importancia cada vez mas critica cuando se
tiene en cuenta que el cliente exige una mayor
flexibilidad y se experimentado un aumento
en los alquileres a corto plazo. Esto ha
permitido a Aprolis desarrollar un sistema de
elaboracion de informes sobre su flota
estandarizado, pero que, al mismo tiempo,
permite tener en cuenta los datos y los
formatos de los informes de cada cliente
concreto.

El sistema incorpora la CRM (gestion de
relaciones con los clientes) y la MMS (gestion
de mantenimiento). La tercera fase es un
sistema de gestiéon con diversas funciones. Se
ocupa de la actividad de los alquileres a corto
plazo, lo que incluye la planificacion del equipo
de alquiler, la gestién y el proceso de registros
de alquiler, la preparacion de maquinas, el
transporte, y la gestién de precios. También se
encarga de la gestién de la flota a largo plazo,
incluidos los contratos de financiacion por
parte del cliente o arrendador externo, los
contratos de mantenimiento, el control de la
flota y las herramientas asociadas de
elaboracion de informes internos. Los clientes
de Aprolis proceden principalmente de los
mercados de la industria, la logistica y la
distribucion. La empresa consolida resimenes
y extractos, supervisa los contratos y los
contadores de horas, supervisa la facturacion

Gestion de datos

desde el punto de vista econémico vy realiza
andlisis de rendimiento. Obviamente, la
exactitud de los datos es fundamental, tanto
para gestionar la flota eficazmente como para
identificar y aprovechar las oportunidades
que surjan.

Aprolis, concesionario de carretillas
elevadoras Cat, ha implantado un nuevo
sistema de gestion de datos para mejorar
el control de su flota, algo con una
importancia cada vez mas critica cuando
se tiene en cuenta que el cliente exige
una mayor flexibilidad Yy se
experimentado un aumento en los
alquileres a corto plazo.

«Surgieron varios problemas a la hora de
procurar la exactitud de los datos», explica
Emmanuel Dartis, quien identifica tres
categorias. «La primera es la consolidacion de
datos procedentes de distintos sistemas
informéticos, que pueden variar. La segunda
es el compartir todos los datos, o parte de
ellos, con socios que pueden utilizar sistemas
distintos. La tercera es el esfuerzo continuo
que debe hacerse para mantener la maxima
exactitud de los datos en cada sistema, y para
automatizar los procesos de carga de los datos
disponibles en herramientas totalmente
dinamicas de elaboracion de informes». Aprolis
reunié a todas sus divisiones (ventas, finanzas
y servicios) con la divisién de Tl para identificar,
organizar, crear o actualizar, y validar los datos
necesarios para la supervisiéon operacional.
También se incluyo a los socios, y cada divisién
de Aprolis ha nombrado a un responsable de la
exactitud de datos, cuya funcidén es la de
mantener el nivel de exactitud en el sistema
informético.

No todo puede solucionarse con software,
pero lo que esta claro es que se pueden
obtener grandes ahorros mediante la
recopilacion, gestién y uso de los datos
correctos, sobre todo en la gestién de

almacenes y logistica. ®

Sitiene algin comentario sobre este articulo envielo a:
ruari@eurekapub.eu

Gestion de datos

3. Los sistemas eficaces de gestion
de datos permiten a una empresa
saber exactamente cuantas SKU
(unidades de mantenimiento de stock)
tiene, y cuantas de cada clase.

4. Fl software “Espace Client”

de Aprolis facilita un seguimiento
exhaustivo de la flota de
manipulacion de materiales.

5. Cierta informacidn, como la
cualidad de ser «encajablen,
repercute en el grado de eficacia.



Chris Hogan

<El

tamano
importa?

Los dos ultimos anos de malestar econémico se han dejado
notar en casi todos los sectores industriales. Esto se ha traducido
en cambios en el tamano de las flotas de carretillas, bien en su
reduccion si hay menos actividad comercial o si han cambiado
las circunstancias, o bien en su crecimiento como respuesta
a un aumento de actividad. La clave es ajustar el riesgo y la
exposicion financiera para reflejar la realidad.

con la financiacién y la gestion de sus

flotas, y ofrecer soluciones nuevas vy
creativas para sus clientes. Esto significa
que los concesionarios estan aprendiendo
mas cosas sobre las empresas de sus
clientes, y convirtiéndose en colaboradores
en vez de ser meros proveedores.

I 0s concesionarios deben ser flexibles

Flexibilidad financiera

La crisis financiera ha sido testigo de la
llegada de problemas para las empresas en
todas las fases de la cadena de suministro, y
las operadoras de manipulacién de materiales
no son una excepcién. Tjeerd Koppenol,
gerente de ventas de grandes cuentas de
Crepa, en la region del Benelux, admite que
ahora mismo a todo el mundo le sobran
carretillas, y los concesionarios estan teniendo
que hacer renuncias.

«Muchos de nuestros clientes estan
consolidando instalaciones, y como
consecuencia pueden tener parado entre un
20% y un 30% de sus flotas», afirma. «Pero es
posible que los clientes no quieran perder esas
carretillas, asi que tenemos que ser flexibles.
Vemos si es posible congelar los pagos de
mantenimiento de las carretillas que no se
estén utilizando, y a veces congelamos los
pagos de la financiacion. Después ampliamos
el alquiler el mismo nimero de meses».

En Francia, Pierre Culot, director de grandes
cuentas de Aprolis, dice que el enfoque de su

empresa es ligeramente distinto.

«Tenemos alquileres a corto plazo de menos
de un ano, pero lo méas normal es que sean
de més de dos afos. Es mas una cuestion
de tener que ofrecer flexibilidad», explica.
Lo fundamental es cumplir los requisitos del
cliente, sea cual sea la solucioén, y la clave es
responder de forma flexible.

Por supuesto, el alquiler a corto plazo tiene
su precio. Asi que, aunque el cliente reduzca
el riesgo al que se ve expuesto (evitando
el compromiso a largo plazo de alquilar
una carretilla que no desea, con todos los
costes que ello conlleva), una carretilla en un
acuerdo a corto plazo puede tener un coste
mensual mas elevado. Sin embargo, la flota
puede ser méas pequena y es posible devolver
el vehiculo sin penalizaciones, asi que el
paquete en su conjunto ofrece una mejor
respuesta en estos dias inciertos.

Total control financiero
En el Reino Unido, Paul Fox, director nacional
de ventas de Impact Handling, apunta que al
ser ellos mismos los suscriptores de su propia
financiacion, disfrutan de una flexibilidad total.
«Los requisitos de los clientes cambian
constantemente, asi que necesitamos poder
ser flexibles dentro del contrato», segin Fox.
«Podemos ofrecer un alquiler a corto plazo si
al cliente le preocupa el riesgo financiero, pero
el precio es mas elevado. Nosotros preferimos
negociar contratos a mas largo plazo, pero

{Tamano y control?

Cinco factores que influyen sobre el tamano de las flotas en la actualidad

- .o

Fusion o adquisicion

Nuevos contratos
de empresas

con la flexibilidad necesaria para proteger
al cliente».

Lo fundamental es cumplir los requisitos
del cliente, sea cual sea la solucion, y la
clave es responder de forma flexible.

«Por ejemplo, digamos que un cliente alquila
cinco carretillas eléctricas y tres de GLP
en un contrato a cinco anos. Al cabo de 18
meses, cambian de instalaciones y disponen
de menos espacio, por lo que las carretillas
eléctricas estan paradas sin utilizar. Nosotros
se las cambiamos por carretillas de GLP para
que el cliente pueda seguir ocupandose de su
negocio. Lo fundamental es dar al cliente lo
que necesitan.

Los concesionarios

toman la iniciativa

La flexibilidad financiera, aunque valiosa, es
una reaccion a la crisis econémica, y todos los
concesionarios con los que hemos hablado
quieren ir mas alla.

«Muchas veces un cliente te pide diez
carretillas, por poner un ejemplo. Pero si
nuestro analisis indica que sélo necesita
ocho, se lo decimos. De ese modo
tenemos mas posibilidades de que sea
cliente nuestro durante mucho mas
tiempo que la duracion de un contraton.

Pierre Culot dice que cuando un cliente
quiere cambiar el tamano de su flota, ellos
siempre llevan a cabo una auditoria para
ayudar al cliente a tomar las decisiones mas
oportunas. Paul Fox coincide en que resulta
imprescindible comprobar que la idea que
tiene el cliente para el tamano de su flota sea el
correcto en la practica.

«Muchas veces un cliente te pide diez
carretillas, por poner un ejemplo. Pero si
nuestro analisis indica que sélo necesita ocho,
se lo decimos. De ese modo tenemos mas
posibilidades de que sea cliente nuestro durante
mucho mas tiempo que la duracién de un
contraton. En los Paises Bajos, han ido mas lejos.

«Hemos invertido en software de
simulacién», explica Tjeerd Koppenol. El
software de simulacién se utiliza en conjuncién
con evaluaciones de las instalaciones vy
consultando con expertos en soluciones de

Nuevas carretillas Cambio de

mas flexibles

estanterias y almacenaje. Se crean planos
que incorporan los calculos de flujos, y el
programa de simulacion proporciona al cliente
una representacién visual de como se puede
mejorar la eficacia. Entre las sugerencias
ofrecidas puede estar la reconfiguracion
del almacén, de pasillos anchos a pasillos
estrechos, por ejemplo. «De este modo,
podemos determinar con precisién la
combinacién 6ptima de tipos de carretillas
para obtener la maxima productividad de la
flota, sea cual sea su tamafion.

Flotas y manipuladores

Los concesionarios necesitan poder evaluar
el impacto de cualquier cambio en el tamano
de la flota, y dar los consejos oportunos, desde
cudles son los accesorios correctos hasta los
requisitos de formaciéon de los operarios.

«Por poner un ejemplo sencillo, podemos
encontrarnos con un cliente que esté utilizando
una carretilla elevadora para interiores para
llevar los palets a un muelle de carga, y desde
ahi una carretilla de GLP los lleva hasta un
camién», explica Fox. Evidentemente, una
carretilla mas versatil que pueda encargarse de
las dos fases del traslado ahorrara tiempo en la
manipulacién de la mercancia.

Pero los cambios de este tipo pueden tener
otras implicaciones. Las nuevas carretillas
tienen que encajar con el resto de la flota, o
habréd que hacer frente a un coste adicional
en concepto de formacion de operarios. O
quizds tenga un programa de mantenimiento
distinto al del resto de la flota, por lo que serén
necesarias mas visitas de mantenimiento, con
el consiguiente aumento de costes.

Conclusiones

Cambiar el tamafno de la flota no es sélo
cuestién de adquirir mas carretillas o de
venderlas. La planificacion es importante,
y tiene que cubrir tanto cuestiones de
financiacion como de recursos humanos,
ademas de factores practicos, como la cantidad
de carretillas, su tamano, su capacidad y todos
los demés atributos. Un buen concesionario
querrd comprender la actividad comercial del
cliente y las exigencias a las que se enfrenta,
antes de modificar el tamafo de una flota,
tanto al alza como a la baja. ®

Si tiene algtn comentario sobre este articulo envielo a:
editor@eurekapub.eu
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Clima econémico

1. El personal de ventas
realiza un estudio del
negocio del cliente con
objeto de seleccionar las
carretillas que mejor se
combinan con el mismo.
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Las ventas ya no
son lo que eran

Los vendedores de hoy son sofisticados,
expertos y con todas las especificaciones de los
equipamientos que representan al alcance de su
mano o en su teléfono inteligente.

¢Hay lugar aun para las relaciones personales de

toda la vida?

Ruari McCallion investiga.

1. Las exigencias del mercado
actual requieren un tipo muy
particular de vendedor, con ciertas
destrezas muy especificas.

ace unos anos, en el norte de Inglaterra,
Htuvo lugar una experiencia interesante

durante una discusiéon sobre asuntos
de mutua incumbencia con un contacto de
negocios. Alguien llamé a la puerta de su
oficina con un golpe casi inaudible de nudillos,
aproximadamente un nanosegundo antes de
que se abriera de repente y apareciera una
cabeza puesta de sombrero.

"Owt?" (¢algo?), preguntd la cabeza. "Owt”
es lo que dicen los ingleses del norte cuando
quieren decir “itiene algo para mi?”. “Nowt"
(nada) fue la respuesta, que traducido al
lenguaje cotidiano viene a querer decir “no, hoy
no hay nada, gracias”. Me explicaron que esto
era algo que pasaba con frecuencia, y que era la
interpretacion personal del dueno del sombrero
de lo que debia ser la visita de un vendedor.
Llegaba con la precisién de un reloj suizo,
siempre a la misma hora todos los martes,
e invitaba a una ronda en el bar de la esquina
todos los viernes a las 5.45 de la tarde. Todos
los pedidos que le hacian respondian mas una
especie de piedad humanitaria que a cualquier
otro motivo. Por supuesto, el proceso de ventas
hoy en dia es muy distinto. Es un proceso muy
técnico, controlado por sistemas CRM (gestién
de relaciones con los clientes), recogida vy
andlisis de datos, y, por supuesto, un servicio
al cliente dindmico prestado mediante el
teléfono inteligente del consultor de ventas. La
verdad es que suena muy distinto, pero ¢es una
imagen mas realista o fiable que la del sefior del
sombrero? (Se basa todo en la tecnologia, sin
margen para las relaciones personales?

Nuevos tiempos, nuevas
destrezas

Pues no, segln opina Borja Amigo, de
Bergé Manutencidn, concesionario espafol de
carretillas elevadoras Cat®. Su empresa goza
de una excelente reputacién por su capacidad
de respuesta a las necesidades del cliente, y por
sus soluciones innovadoras, pero las relaciones
personales y el aspecto social siguen siendo
importantes; la tecnologfa no lo soluciona todo.

Sin embargo, no hay duda de que las exigencias
del mercado de hoy requieren un tipo muy
particular de vendedor, con ciertas destrezas
muy especificas. En el contexto de la formacién,
el Dr. Ugo Turchetti, del concesionario italiano de
carretillas Cat, Compagnia Generale Macchine
SpA (CGM), observa que existe cierta distancia
entre las nuevas y las viejas generaciones.

«El nivel de estudios de las generaciones
més jévenes es mas alto y, a menudo, méas
adecuado para los requisitos modernosy,
apunta, resaltando en concreto la aptitud con
los sistemas electrénicos. Esa habilidad puede
hacer perder terreno a los vendedores mas
tradicionales; Turchetti sugiere que algunos de
ellos estan en una posiciéon poco ventajosa en
el mercado actual. «Encuentran problematico
evolucionar hasta convertirse en auténticos
consultores de manipulacién de materiales,
expertos en la materia, familiarizados
con el uso de equipos informaticos, con
amplios conocimientos de los contratos,
los reglamentos, las leyes, los costes de
explotacion, etc.».

«El nivel de estudios de las generaciones
mas jovenes es mas alto y, a menudo,
mas adecuado para los requisitos
modernos»

La tecnologia no es una
varita magica

Este andlisis, aunque puede que no todo el
mundo lo comparta, permite vislumbrar el
papel del comercial contemporaneo. No es
sélo cuestion de recoger pedidos; los clientes
no estan interesados en quien no tiene nada
que ofrecer. La tecnologia desempefia un papel
cada vez mas destacado, pero no es una “varita
maégica”; la maquina por si misma no tiene la
solucion. Las cualidades que se atribuian al
principio a los sistemas CRM de gestién de
relaciones con los clientes (reduccion de costes,
aumento de la eficacia, cadenas de suministro
maés ajustadas, y paz en la tierra a los hombres

de buena voluntad) eran mas que suficientes
para que se le hiciera la boca agua a mas de
uno. Pero la cantidad de dinero que se calculd
que se habia desperdiciado en la implantacién
de sistemas CRM ineficaces también era para
hacer llorar a mas de uno. Alrededor del 20% de
los presupuestos de Tl, o unos 500.000 millones
de ddlares a escala global, segtin un informe de
Gartner. lain McKenzie, consejero delegado de
la empresa de telefonia Mettoni Group, coincide
en que el concepto no acabd de cuajar durante
bastante tiempo.

«En lugar de CRM (gestion de relaciones con
los clientes) lo que conseguimos fue STA (subida
de tension arterial). Las empresas perdieron
clientes a causa del enfoque de centralizacién y
ahorro de costes», explica. Todo sistema es una
herramienta, y sus objetivos deben identificarse
claramente desde el principio. Cualquier
tecnologia, incluida la CRM, tiene que aportar
valor anadido para el vendedor, el suficiente
valor anadido para que no quiera trabajar fuera
del sistema.

Adoptar el proceso de forma progresiva
tampoco es mala idea. Si se proporciona
informacién sobre proyectos en desarrollo,
rendimiento y ranking, y se incorporan
predicciones sin pedirlas directamente, los
comerciales se mostrardn mas dispuestos
a adoptarla. Las empresas han aprendido
esta leccion, y las que han tenido éxito estan
utilizando mejores criterios de medicion y
tienen unas expectativas mas realistas. La
idea de que la CRM es la solucién de todos los
problemas se ha sustituido por la aceptacion
de que es una herramienta que se adapta a los
cambios en los negocios, en lugar de crear los
cambios por si misma. Y el ser humano que
participa del proceso es en realidad la clave, y
no un inconveniente. Cualquier sistema eficaz
girard en torno al vendedor, que debe ser una
persona que pueda asumir un papel dinamico y
sugerir soluciones a problemas reales— o saber
cémo encontrar a alguien que pueda.

El ser humano sigue siendo

importante

«Conocer el producto es un requisito l6gico;
los técnicos de ventas deben hacer todo
lo posible por conseguirlo», segin Tjeerd
Koppenol, gerente de ventas de Crepa,
concesionario de carretillas Cat para la region
del Benelux. El programa de formacion de la
empresa cubre los conocimientos basicos del
producto, pero va mas alla gracias a su enfoque
creativo. «Por ejemplo, si un cliente quiere el
modelo X, intentaremos hacer progresar las
conversaciones al siguiente nivel, en vez de
enzarzarnos directamente en una guerra de
licitacién». En su opiniéon, una de las armas
més fuertes del arsenal de la empresa es su
software de simulacion de almacenes, que
aporta valor afiadido ayudando a los clientes
a planear la distribucion de sus almacenes
para hacerlos méas eficientes y rentables. La
formacion de los comerciales los ha preparado
para tener en cuenta estas tecnologias y saber
cémo utilizarlas para resaltar sus posibles
ventajas ante el cliente. Los concesionarios de
Cat Lift Trucks tienen acceso a recursos como

Lift Trucks TV (www.lifttrucks.tv), que tiene
videos cortos de varios tipos de carretillas en
accién realizando tareas comunes. Pero en
el contexto de la simulacién de almacenes,
por ejemplo, no tienen que ser expertos en
su implantacion y operacion. Llegados a este
punto, esta claro que el vendedor ya no es el
“lobo estepario” de antafo, que recorre su
territorio incansablemente en busca de su
presa basica: los pedidos. Ahora dispone de un
equipo que esté listo para pasar a la accién y
cumplir los requisitos del cliente.

«Conocer el producto es un requisito
légico; los técnicos de ventas deben hacer
todo lo posible por conseguirlo»

Soporte especializado

«Cuando se trata de informacién técnica, los
comerciales pueden proporcionarla ellos solos
o con la ayuda del equipo de evaluacién de
instalaciones, y después estudiar los resultados
con expertos en situaciones especiales vy
convocar a los consultores de almacenesy,
sefnala Koppenol. «En una planta grande, por
ejemplo, el equipo de Crepa se encargara
del trabajo. En algunos proyectos grandes
podremos incluir también a un proveedor de
baterias. Ellos aportardn ideas sofisticadas
sobre salas de baterfas y carga, y nosotros
tenemos especialistas que pueden ofrecer
asesoramiento sobre equipos auxiliares, como
pinzas, por ejemplo».

Cada nuevo empleado, venga de donde
venga, ya sea una empresa de la competencia,
universidad o escuela de formacion profesional,
pasara por un proceso de iniciacién. El objetivo
no es solo familiarizar a los recién llegados con
los conocimientos necesarios sobre el producto,
sino asegurarse de que se encuentren comodos
en todo tipo de situaciones, sobre todo en las
ajenas a las que estaban acostumbrados hasta
ahora. Pero el proceso no acaba con los cursos
introductorios.

«Nuestros empleados utilizan  también
el aprendizaje electronico», dijo Koppenol.
La fabrica de Cat Lift Trucks pone el
aprendizaje online a disposiciéon de todos sus
concesionarios. El resultado de ese programa
es un conocimiento disponible y actualizado
de las mejoras efectuadas en nuestra gama, y
también de los productos de la competencia.
Los clientes cuentan con unos comerciales
expertos que saben darle un enfoque creativo
a cualquier situacién. Conocen todos los
modelos y pueden identificar oportunidades,
por ejemplo, para utilizar maquinas de maneras
distintas a la habitual». Y eso puede ayudar
a ahorrar dinero, por ejemplo, adquiriendo
una carretilla que pueda adaptarse para dos
tareas en lugar de comprar dos carretillas
distintas. EI hombre del sombrero estaria
confundido, pero tranquilo y confiado. Son
los seres humanos los que ven la realidad,
sacan conclusiones y generan soluciones. ®
Si- tiene algin comentario sobre este articulo envielo a:
Ruari@eurekapub.eu

2. Los aspectos sociales y
personales de las ventas
siguen siendo importantes.

3. La teleformacion ofrece
informacicn actualizada y
disponible sobre los productos.




Como mantener la seguridad

Mas vale prevenir que curar: un sistema de puntos de penalizacién esta
cambiando la actitud de los operadores de carretillas ante las normas

de seguridad.

Gay Sutton investiga cOmo se puede gestionar la seguridad de forma
verdaderamente eficaz.

Imagen principal. El sistema de
seguridad impone un limite de velocidad
8 km/h, asi como senderos que separan
a los vehiculos de los peatones.

1. Las senales de alta visibilidad

hacen que sea imposible pasar

por alto posibles peligros como
senderos y pasos de peatones.

2. A medianoche, el mercado de
abastos abre sus puertas.

3. En el mercado, el publico y

las carretillas desarrollan sus
actividades en la misma zona.

medianoche, en el noreste de Londres,
Aabre sus puertas el mercado de abastos

con mas caché del Reino Unido. Unas
300 carretillas trasladan palets de fruta, verdura
y flores de un lado a otro del mercado hasta
bien pasado el medio dia, cuando los clientes
se van y la actividad comercial finaliza hasta el
dia siguiente. El reto para el equipo de salud y
seguridad del mercado es doble: el publico vy
las carretillas desarrollan sus actividades en la
misma zona; y las carretillas no son propiedad
del mercado, sino de cada mercader.

El mercado tiene implantado un riguroso
régimen de seguridad. Hay pasillos designados
para peatones, un estricto limite de velocidad
de 8 km/h en el interior y 17 km/h en el exterior,
y los operadores sélo pueden conducir aqui tras
obtener el permiso de conduccién especifico
del mercado, previa presentacién de un carné
de conducir en regla y un certificado vigente de
formacion para operadores de carretillas. Estan
obligados a llevar chaquetas de alta visibilidad,
y se espera que los propietarios u operarios
puedan demostrar de forma documentada
el buen mantenimiento de las carretillas. Un
equipo de 16 agentes del mercado controla y
hace respetar estas normas, que se actualizan
como resultado de la supervision y evaluacion
de riesgos continua.

«En la actualidad tenemos un sistema por
el que si un operador comete tres faltas,
es suspendido hasta que vuelva a obtener

nuestro permiso de conducir», segin explica
un portavoz del mercado. «Pero como pueden
volver a obtener el permiso durante el periodo
de aviso, esta penalizacion tiene poco poder
disuasorio. Asi que a principios de ano vamos
a introducir un sistema de puntos. Tanto el
operador como el propietario de la carretilla
acumularan puntos, que tendran una vigencia
de entre 1y 3 anos, segun la gravedad de la
infraccion. Los operadores que excedan el
limite seran suspendidos durante un mes y
deberan volver a obtener el permiso antes
de poder volver a conducir en el mercado. La
carretilla serd inmovilizada también durante una
semana. Esto resulta muy disuasorio, y hace
que la responsabilidad recaiga tanto sobre el
operador como el propietario de la carretilla»

El reto para el equipo de salud y seguridad
del mercado es doble: el publico y las
carretillas desarrollan sus actividades en la
misma zona; y las carretillas no son
propiedad del mercado, sino de
cada mercader.

Ocuparse de garantizar un lugar de trabajo
seguro no es sblo deseable, sino que, por lo
general, es un requisito legal. Aunque cada pais
europeo tiene su propia legislacion, los principios
de seguridad de las carretillas son similares
a grandes rasgos en las distintas naciones,
segln la Asociacién Britanica de Carretillas

Seguridad

Industriales (BITA), y se basan en analisis de
riesgos detallados. Los decretos italianos hacen
hincapié en la educacién, y los “operadores de
carretillas deben hacer cualquier tipo de cursos
de formacién que reduzca ain més los riesgos”.
En Francia, los operadores de carretillas estan
obligados a realizar cursos de formacion teérica
y practica, ademas de someterse a un chequeo
meédico para que su empresa pueda expedirles
un permiso de cinco anos.

Tanto el operador como el propietario de la
carretilla acumularan puntos, que tendran
una vigencia de entre 1y 3 afos, segun la
gravedad de la infraccion. Los operadores
que excedan el limite seran suspendidos
durante un mes y deberan volver a obtener
el permiso antes de poder volver a conducir
en el mercado.

Como complemento a las normas, los
gobiernos cuentan con instituciones especiales
cuya misién es comprobar que se respeten
dichas normas. En los Paises Bajos, el Ministerio
de Asuntos Sociales y Empleo utiliza
inspecciones de trabajo para supervisar los
resultados. Pueden hacerse inspecciones de
empresas tanto con previo aviso como sin
avisar. A pesar de esto, el nimero de incidentes
con carretillas no ha descendido en los Ultimos
diez anos. Ademas de respetar las normas,
sigue siendo responsabilidad fundamental de la
empresa reforzar sus propias medidas.

Gestion de la seguridad

En lo tocante a la seguridad de los entornos
donde se utilizan carretillas, existen dos cadenas
de responsabilidad distintas. «Bésicamente,
la empresa es responsable de garantizar que
el lugar de trabajo esté disefiado y gestionado
eficazmente para logar la seguridad con las
carretillas, de proporcionar la carretilla correcta
para cada tarea, y de la implantacién de sistemas
de mantenimiento y revision frecuentes de
la carretillan, explica Pete Lennon, jefe de la

Estadisticas de seguridad

- . .
» « Reino Unido

* 8.000 accidentes al ano con carretillas en el
Reino Unido

* 10 de ellos son mortales

* El 56% de las lesiones mortales estan
causadas por atropellos con vehiculos

* |as carretillas son responsables de un 32%
de las lesiones mas graves en el trabajo

* El atropello por vehiculo es la tercera causa
de mortandad més frecuente en el trabajo

Fuente: Estadisticas RIDDOR de la HSE para 2008-2009

seccion de transporte en el trabajo del Health
and Safety Executive (HSE), la Inspeccién de
Trabajo britanica. Es responsabilidad de la
direccion cerciorarse de que el operador reciba la
formacion y la supervision adecuadas, y de que
conduzca de forma segura.

«Por desgracia, lainmensa mayoria de accidentes
con carretillas se debe al uso de operarios sin
formacion o sin permisos», segun lan Whyte,
instructor de la RoSPA (sociedad briténica para la
prevencién de accidentes).

La formacién de los operadores puede llevarse
a cabo de forma interna en la misma empresa
o por mediacién de un proveedor de formacién
acreditado, y estad creada especificamente para
el tipo de caretilla que utilizard el operador. El
permiso se concedera tan solo una vez se hayan
superado los examenes tedrico y practico. Pero
los operadores pueden confiarse demasiado,
lo que hace subir la cifra de accidentes. La
supervision resulta imprescindible, y se organizan
cursos de actualizacidon para evitar o corregir
el empeoramiento del nivel de conduccién, y
mantener al dia los conocimientos y las destrezas.
«Es cuestién de controlar lo que hacen los
operadores mediante una supervisién adecuada
en todo momento», anade Whyte. «Si no
conducen de forma segura, habra que retirarles
el permison.

«Basicamente, la empresa es responsable
de garantizar que el lugar de trabajo esté
disenado y gestionado eficazmente para
logar la seguridad con las carretillas, de
proporcionar la carretilla correcta para
cada tarea, y de la implantacion de
sistemas de mantenimiento y revision
frecuentes de la carretilla»

Siempre existirdn peligros cuando los peatones
y las carretillas compartan una misma zona de
trabajo, por lo que deberan estar separados
siempre que sea posible. Las exigencias del
mundo real hacen que la aplicacion de las normas
no resulte tan facil. Los trabajadores, incluidos =

* 1.600 accidentes al afic
acudir al servicio de urgencia
La cifra parece haberse estab
perfodo comprendido entre 2004

* la mayoria de accidentes oca
lesiones en manos y piernas

* Unas 170 personas deben permanecer en
el hospital

* Unos b5 accidentes resultan mortales

Fuente: Fundacién Consument & Veiligheid, basandose
en cifras de la oficina central de estadisticas (CBS)

Seguridad
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Fuentes de informacion y orientacia

* HSE (Inspeccion de trabajo britanica): folletos y publicaciones de
asesoramiento. Una pagina web proporciona una guia sobre como
organizar un lugar de trabajo seguro, y cdmo gestionar los vehiculos
en el lugar de trabajo

Real sociedad britanica para la prevencién de accidentes (RoSPA)
Instituto britanico de salud y seguridad laborales (IOSH)

Concesionarios nacionales de carretillas: analisis de instalaciones
y asesoramiento para elegir el tipo idoneo de carretilla

Organizaciones de carretillas elevadoras como la FLTA y la BITA: en
concreto, asesoramiento sobre seguridad, mantenimiento, inspecciones
a fondo y formacion

Sindicatos: informacion sobre seguridad en el trabajo

Compafias aseguradoras: evaluaciones de seguridad y asesoramiento
para mejorar la seguridad

Arbeidsinspectie (Paises Bajos): Inspeccidn de trabajo
nacional holandesa

Fundacion Consument & Veiligheid (consumo y seguridad)
Centraal Buro voor de Statistiek (oficina central de estadistica)

ISPESL, organizacion técnico-cientifica italiana, parte del servicio
nacional de salud, responsable ante el ministerio de sanidad de
cuestiones como seguridad, salud y prevencidn de riesgos laborales

- los administradores, deberian recibir
formacion sobre los peligros que presentan las
carretillas y las formas de mantenerse a salvo.
En la mayoria de buenas empresas, esto se
complementa con sefiales de alta visibilidad,
lo que hace imposible hacer caso omiso de los
pasillos para peatones y los cruces peligrosos.

La direccién también es responsable de
evaluar y supervisar el estado y la distribucién
de la planta. Los riesgos pueden reducirse
significativamente con medidas sencillas, como
marcar los bordes de los muelles de carga y los
fosos, mantener libres de obstéaculos las zonas
de operaciones, implantar sistemas de sentido
Unico, eliminar las curvas cerradas, y colocar
protectores contra impactos en la parte inferior
de estantes, pilares y maquinaria.

Las herramientas
adecuadas para cada tarea

Elegir la carretilla correcta para cada tarea
es de importancia critica, y los concesionarios
pueden ayudar en la toma de decisiones.

«La Unica manera correcta de determinar cual
es la carretilla adecuada para un trabajo es llevar
a cabo un estudio exhaustivo de la aplicaciény,
explica Paul Fox de Impact Handling,
concesionario britanico de carretillas elevadoras
Cat®. «Esto incluye mirar los productos que
van a transportarse y su formato: palets, jaulas,
plataformas o productos alimenticios sueltos.
Evaluamos el entorno en el que trabajarad la
carretilla y al que se trasladard el producto:
si estard en el interior o el exterior, si se va a
colocar en estantes y a qué altura, etc.».

Una vez seleccionada la carretilla idénea para
esa tarea, Fox recomienda que los operadores
hagan un curso de actualizacion para poner al
dia sus destrezas y familiarizarse con los nuevos
vehiculos, incluso si se trata de sustituir una
carretilla vieja por una nueva del mismo tipo.

Las carretillas elevadoras se suelen entregar
con datos sobre los niveles seguros de peso y
altura de elevaciéon. En la practica, el méaximo
peso de elevacion se ve afectado por una
combinacién de factores, entre los que puede
figurar la inclinaciéon y el estado de la superficie
del suelo (sobre todo en zonas en obras), el
accesorio de elevacién utilizado y la naturaleza
de la carga. La Inspeccién de Trabajo britédnica
cree que la carga segura de elevacion puede
determinarse mediante un anélisis genérico de
riesgos, con la salvedad de las cargas inusuales
con las que nos encontraremos a menudo.

«El operador de la carretilla utilizara su
experienciay sus destrezas para decidir la mejor
manera de manipular esa carga concreta,
explica Lennon. La responsabilidad a nivel
practico la tiene el conductor. El manejo de la
carretilla no se reduce a subirse, encenderla,
ponerse en marcha y mover la mercancia. Debe
utilizar continuamente sus conocimientos vy
experiencia para evaluar el peso y el centro de
gravedad de las cargas, por ejemplo, y decidir
cdémo moverlas de forma segura, siempre dentro
de la capacidad de elevacién de la carretilla y
el entorno operativo. «Ademas, el operador
debe estar seguro de que el vehiculo haya
sido sometido a un mantenimiento adecuado,
y debera llevar a cabo una comprobaciéon de
la cabina para cerciorarse de que todo esté en
buen estado y funcione correctamente, antes
de utilizar la carretillan.

Un régimen de mantenimiento preventivo
eficaz, recomendado por el fabricante,
mantendra el vehiculo en buen estado y
totalmente  operacional. Como  medida
complementaria, deberan realizarse revisiones
semanales de mantenimiento para detectar
cualquier problema antes de que pueda
ocasionar algun peligro. La ley exige que las
carretillas elevadoras sean sometidas a una

inspeccioén rigurosa cada 12 meses. Esta prueba
debe llevarla a cabo un experto independiente,
es equivalente a la inspeccion técnica de
vehiculos (ITV), y viene acompafada de un
informe detallado. «En Francia, las carretillas
deben ser revisadas por técnicos capacitados
cada seis meses, mediante pruebas estaticas
y dindmicas y comprobaciones de seguridad de
los componentes», segiin explica Nicolas Perez,
de Aprolis, Francia. Si se produjera un accidente,
este informe de auditoria es uno de los primeros
documentos que debe consultar un inspector.
En el mercado de Londres, un refuerzo continuo
de las normas se considera la base de la mejoria
de los niveles de seguridad.

«El operador de la carretilla utilizara su
experiencia y sus destrezas para decidir la
mejor manera de manipular esa carga
concreta»

«Hemos adoptado un enfoque conjunto,
negociado entre el equipo de salud y seguridad,
y la asociacion de inquilinos del mercado», dice
este empleado. «Queremos que la gente respete
la salud y la seguridad, y que no se considere
algo punitivo sin motivo aparente. Nuestro
trabajo es garantizar que puedan trabajar en un
entorno seguro, para que ellos puedan proteger
a sus empresas, y nosotros, a los usuarios
del mercadon.

Este entorno de trabajo seguro supervisa,
aplica y actualiza constantemente sus practicas
seguras. Incorporarlas como parte de unos
procedimientos de seguridad rutinarios vy
sensatos permite superar los viejos habitos y la
resistencia al cambio. ®
Si tiene algin comentario sobre este articulo envielo a:
editor@eurekapub.eu

8 puntos para mejorar la seguridad al trabajar
con carretillas elevadoras, segun la
Inspeccion de Trabajo de los Paises Bajos.

1. Cerciorarse de que las labores de inspeccion y mantenimiento
de las carretillas se lleven a cabo siempre a tiempo.

2. Las carretillas diesel tienen que permanecer en el exterior.
Estas sencillas normas se violan con demasiada frecuencia.

3. Tomar medidas preventivas para reducir los riesgos de vuelco y
aplastamiento. Hacer hincapié en las superficies irregulares y las rampas.

4. Evitar la activacion involuntaria de carretillas elevadoras.
Por ejemplo, incorporando sistemas de deteccion del operador.

5. Utilizar comprobaciones diarias rutinarias, instrucciones en
video y otros elementos de apoyo sencillos pero eficaces.

6. Evitar el uso incorrecto de las carretillas. Su cometido

no es el transporte de personas.

7. Indicar claramente donde pueden circular las carretillas.
Las lineas de demarcacion de rutas peatonales salvan vidas.

8. Aumentar la seguridad personal. Promover el uso de

cinturones y calzado de seguridad, por ejemplo.

Seguridad

4. Se necesitan alrededor de 300
carretillas para distribuir palets
de fruta, verdura y flores entre

los puestos del mercado.




Si sus operaciones

fueran un 100% mas

eficientes, ;Cuanto

beneficio obtendria?

Hoy en dia, la presion cada vez es mayor para aumentar las
cuotas de produccion y de eficiencia.

La optimizacion de los procesos de manipulacion de
materiales, la precisa utilizacion del espacio y el disponer de
la flota de carretillas correcta, puede ayudarle a incrementar
significativamente la eficiencia en la gestion de su almacén.

En Bergé Manutencion Ibérica, distribuidor oficial de Cat®
Lift Trucks en Espafia, y su Red de Concesionarios, estamos
dicididos a ayudarle a lograr este objetivo aumentando el
rendimiento de su almacén.

Bergée Manutencion Ibérica,
C/ Alcarria no 5, Pol. Ind. Coslada,
28823 Coslada, Madrid.

©2010. CATERPILLAR, CAT, sus respectivos logotipos, el "Amarillo Caterpillar’, la imagen comercial “Power Edge”

Para ello, ya se trate de un venta individual o la gestion
de grandes flotas, valoramos las distintas alternativas del
cliente y le ofrecemos la solucién que més se adecue a sus
necesidades, con un Gnico objetivo:

Reducir sus costes e
incrementar su eficiencia.
Localice su distribuidor oficial de carretillas Cat
MAs cercano en nuestra pagina web,

www.berge-manutencion.es
o contacte con nuestro Call Center 902 904 100

¥ BERGE [B\)

Manutencién Ibérica

Lift Trucks

asi como la identidad corporativa y de los productos que se utilizan aquf, son marcas registradas de Caterpillar y

no puede hacerse uso de ellas sin permiso.



