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Ventas
Las ventas ya no son lo que eran
Si es cierto que hubo un tiempo en que los comerciales podían 
arreglárselas con sólo el ingenio y la personalidad, está claro 
que ya no es así. Están muy preparados, son expertos en su 
campo y disponen de la tecnología que les permite convertirse 
en colaboradores dinámicos para el desarrollo de la actividad 
comercial de las empresas.

Seguridad
Cómo 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 
más vale prevenir (y también desde el punto de vista 
económico) que curar.
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Bienvenidos a la edición de invierno 

2010/11 de eureka!
“ Lo que no se mide no se puede 

gestionar” es una idea bien establecida en la 
administración de empresas, y en nuestros 
sistemas informáticos podemos ver la 
importancia de los datos. Pero un informe 
reciente ha descubierto que las empresas 
malgastan mucho dinero de forma rutinaria 
porque la información que recopilan no se 
utiliza correctamente. Vaya a la página 4 
para ahondar en este problema y ver algunas 
soluciones.

¿Qué tamaño debería tener su fl ota? 
¿Debería ampliarla y tenerla lista para la 
expansión, o reducirla durante la recesión? 
Los concesionarios de carretillas elevadoras 
y equipos de interior Cat® de toda Europa 
están encontrando soluciones para ayudar a 
los clientes a encontrar el equilibrio perfecto. 
Encontrará más detalles en la página 8.

Se dice que antiguamente un vendedor 
confi aba más en su personalidad que en 
su capacidad de resolución 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 
formación que reciben en los concesionarios, 
y cómo se están volviendo más dinámicos. 
Página 10.

La seguridad sigue siendo, con buen 
motivo, el centro de atención. En un mercado 
de abastos londinense se cree en el dicho 
de que “más vale prevenir que curar”, como 
podrá comprobar en la página 12.

Díganos qué le parece eureka!
Envíenos un mensaje desde nuestro sitio 
web, www.eurekapub.eu o escríbanos 
directamente a  comment@eurekapub.eu. 

No se olvide de visitar

la página web de eureka

www.eurekapub.es 

donde podrá acceder a nuestros 

archivos, repletos de artículos y 

reportajes de utilidad.Desde aquí 

también podrá enviar comentarios 

sobre la revista y sugerir temas 

que le gustaría que se trataran 

en futuros artículos.

La coordinadora editorial de eureka es
Mónica Escutia, licenciada en Ciencias de la 
información -Periodismo.  Es española y domina 
además el holandés, el inglés y el italiano. Ha 
trabajado como redactora en diversos medios 
de tirada nacional e internacional y ha pasado 
los ocho últimos años en el sector de la 
manipulación de materiales. Los primeros 
cuatro años como comercial de recambios para 
varios países europeos, antes de convertirse en 
coordinadora-jefe de marketing y comunicación 
para Europa, África y Oriente Próximo de Cat Lift 
Trucks, con sede en los Países Bajos.
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8-10 de febrero de 2011, LogiMAT 2011   
Stuttgart, Alemania
www.logimat-messe.de

LogiMAT, la Feria internacional de distribución, manipulación de materiales y fl ujos de 
información, sube el listón como la mayor feria del intralogística del año de toda Europa. Se 
concentrará en productos, soluciones y sistemas innovadores para la logística de adquisición, 
almacenaje, producción y distribución. 

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

Este evento,  establecido como líder del mercado de soluciones de logística y almacenaje, se ha 
renovado para 2011. Logistics Link South 2011 será lo último en ferias de logística. Los mejores 
proveedores de productos y servicios de logística y gestión de almacenes del Reino Unido 
estarán a su disposición para discutir sus requisitos logísticos 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 más innovadores proveedores de tecnología y equipos de 
empaquetado del Reino Unido. Será una oportunidad única de conocer a destacados directivos 
empresariales que marcan el rumbo en los sectores minorista y de fabricación británicos.

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

La International Transport week 2011 (Semana Internacional del Transporte) tendrá lugar 
en el Filarmónica Polaca Báltica de Gdansk del 1 al 3 de marzo de 2011. Entre lo más 
destacado fi guran el Congreso de contenedores del Báltico, el Congreso de buques Ro-Ro y 
transbordadores del Báltico, el Congreso RailPort, y mucho más…

15-16 de marzo de 2011 - 
TRANSPORT & LOGISTIEK 2011
‘s-Hertogenbosch, Países Bajos
www.easyfairs.com/events _ 216/transportlogistiek-
2011 _ 12444/transport-logistiek-2011 _ 12445/

TRANSPORTE Y LOGÍSTICA 2011 gira en torno al transporte por carretera, el transporte interno 
y la logística. Aunque el mercado del transporte y la logística sigue siendo uno de los de más 
rápido crecimiento, el sector está experimentando una presión creciente ante la demanda del 
cliente de plazos de entrega cada vez menores, precios más bajos y  un mejor servicio. Y la 
única respuesta es la automatización avanzada.

Gestión de datos
Trabajar con números 
La mejora en la gestión de datos puede ahorrar mucho 
dinero. Identifi que los problemas y encuentre algunas 
soluciones.

4-7
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¿Tamaño y control?
¿El tamaño importa
En estos días inciertos, es fundamental disponer 
del equipo adecuado en la cantidad adecuada. Los 
concesionarios de carretillas Cat® están ayudando 
a sus clientes a sacar más partido a sus fl otas, y se 
están volviendo más fl exibles para satisfacer las 
variaciones en la demanda.
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Trabajar con 
números 

¿Cómo de efi caz es el uso de datos? Según un 
estudio reciente, las empresas podrían mejorar 
bastante y, de paso, ahorrarse mucho dinero. 

Ruari McCallion hace números.

Gestión de datos 54

1. Las grandes empresas que 
presentan benefi cios sustanciosos 
realizan inversiones importantes en 
sus almacenes y en la distribución..
2. Martin Elliot, director de Savoye UK.

Gestión de datos

La expresión “lo que no se mide no se 
puede 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 algún momento 
y en algún lugar. La cuestión es ésta: ¿qué 
hacen las empresas con la información una 
vez que la tienen? Al parecer, no todo lo que 
podrían o deberían hacer. Según un informe 
reciente, empresas de toda Europa podrían 
estar perdiendo miles de millones de euros 
por causa de la incorrección de los datos en 
su poder. El informe, elaborado por GS1 y la 
Escuela de Administración de Empresas de 
Cranfi eld, encontró una disonancia del 80% 
entre los datos de los minoristas del Reino 
Unido y 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 aún 
más en el contexto de una cultura creciente de 
“gestión ajustada”, Six Sigma y otros sistemas 
de garantía de calidad. 

Según un informe reciente, empresas de 
toda Europa podrían estar perdiendo 
miles de millones de euros por causa de 
la incorrección de los datos en su poder.

«Como demostramos en el estudio, la 
cuestión de la exactitud de los datos es un 
problema constante para las empresas», según 
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 año, pero creemos que podría ser de hasta 
1.200 millones de euros».  Los sistemas que 
no están optimizados pueden afectar a la 
disponibilidad del producto en las estanterías, 
y el coste de oportunidad puede afectar a los 
márgenes de benefi cios. Y, a su vez, el coste de 

solucionar estas defi ciencias supone un gasto 
adicional. ¿Cómo es posible que siga dándose 
esta situación, teniendo en cuenta la gran 
difusión de la “cultura ajustada” y la inversión 
en TI? 

«La gestión ajustada no se ha extendido a 
los almacenes», añade. «Las consecuencias de 
la inexactitud de los datos se dejan notar en los 
almacenes, y cuando la situación 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 infl uencia sobre 
la empresa en su conjunto. No cabe duda 
de que la tecnología en la que han invertido 
las empresas durante aproximadamente los 
últimos 10 años las ha transformado, pero 
parte del problema puede ser precisamente 
dónde se ha obrado dicha transformación.

¿Por qué no utilizar la ERP?
«Con los sistemas ERP (planifi cación de 

recursos empresariales), por ejemplo, lo que 
más interesa a las empresas es la optimización 
de las fi nanzas y las compras», según Martin 
Elliott, director de Savoye UK, una empresa 
dedicada a la integración de almacenes que ha 
trabajado con compañías del calibre de Chanel, 
Amazon, Britvic y Next. «En lo que más 
hincapié se hace es en que las facturas y el IVA 
sean correctos, mientras que los almacenes y 
la distribución son los últimos de la cola. 
¿Cuántas empresas tienen planes de negocios 
a cinco años, y, de esos, cuántos tienen en 
cuenta los almacenes y la distribución?». A 
decir verdad, dice que las grandes empresas 
con grandes benefi cios invierten 
considerablemente en sus almacenes y 
sistemas de distribución, pero la situación 
podría mejorarse mucho. «Los sistemas 
efi caces de gestión de datos permiten a una 
empresa saber exactamente cuántas SKU 
(unidades de mantenimiento de stock) tiene, y 
cuántas de cada clase», explica. ➔
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proveedores de servicios externos de logística; 
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 gestión de proveedores, servicios de 
transporte de mercancías, control de 
inventarios, servicios de valor añadido o entrega 
final». Aunque SBS procura constantemente 
impulsar la eficacia y mejorar la integridad de 
los datos, no puede hacerlo todo ella sola.

La recomendación 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 óptimo 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 más débiles de la cadena de suministro. 
La mercancía, la información 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 
aplicación de un programa de software a 
medida, eDC, que utiliza la gestión 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 gestión de datos para 
mejorar el control de su flota, algo con una 
importancia cada vez más crítica 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 
elaboración 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 (gestión de 
relaciones con los clientes) y la MMS (gestión 
de mantenimiento). La tercera fase es un 
sistema de gestión con diversas funciones. Se 
ocupa de la actividad de los alquileres a corto 
plazo, lo que incluye la planificación del equipo 
de alquiler, la gestión y el proceso de registros 
de alquiler, la preparación de máquinas, el 
transporte, y la gestión de precios. También se 
encarga de la gestión de la flota a largo plazo, 
incluidos los contratos de financiación por 
parte del cliente o arrendador externo, los 
contratos de mantenimiento, el control de la 
flota y las herramientas asociadas de 
elaboración de informes internos. Los clientes 
de Aprolis proceden principalmente de los 
mercados de la industria, la logística y la 
distribución. La empresa consolida resúmenes 
y extractos, supervisa los contratos y los 
contadores de horas, supervisa la facturación 

desde el punto de vista económico y realiza 
análisis 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 gestión de datos para mejorar 
el control de su flota, algo con una 
importancia cada vez más crítica cuando 
se tiene en cuenta que el cliente exige 
una mayor flexibilidad y 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 
categorías. «La primera es la consolidación de 
datos procedentes de distintos sistemas 
informáticos, 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 máxima 
exactitud de los datos en cada sistema, y para 
automatizar los procesos de carga de los datos 
disponibles en herramientas totalmente 
dinámicas de elaboración de informes». Aprolis 
reunió a todas sus divisiones (ventas, finanzas 
y servicios) con la división de TI para identificar, 
organizar, crear o actualizar, y validar los datos 
necesarios para la supervisión operacional. 
También se incluyó a los socios, y cada división 
de Aprolis ha nombrado a un responsable de la 
exactitud de datos, cuya función es la de 
mantener el nivel de exactitud en el sistema 
informático.

No todo puede solucionarse con software, 
pero lo que está claro es que se pueden 
obtener grandes ahorros mediante la 
recopilación, gestión y uso de los datos 
correctos, sobre todo en la gestión de 
almacenes y logística. n
Si tiene algún comentario sobre este artículo envíelo a:  
ruari@eurekapub.eu
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Gestión de datos

➔  Y eso es algo que cabe esperar, pero se 
debe ir más allá en pos de la eficacia. Por 
ejemplo, ¿aprovechan el espacio al máximo?, 
¿los paquetes son del tamaño óptimo?, ¿cuál 
es la mejor manera de disponerlos en las 
furgonetas?, etc. Para reducir el número de 
vehículos, los viajes, la cantidad de cartón 
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 gestión de 
datos permiten a una empresa saber 
exactamente cuántas SKU (unidades de 
mantenimiento de stock) tiene, y 
cuántas de cada clase»

«En muchos almacenes y centros de 
distribución, el problema se intenta solucionar 
a fuerza de mano de obra», declara Elliott. 
«Eso representa un coste adicional y la eficacia 
disminuye muchísimo. La tecnología está ahí, 
el problema es cómo se utiliza, cómo se pasa 
al siguiente nivel desde un sistema manual 
con papel. La formación, la revisión y el 
mantenimiento son áreas clave, y necesitan 
trabajar más estrechamente». Tony Leach, 
director general de rutas críticas de la empresa 
especialista en logística 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 más 
inmediatas», dice. Sin embargo, a medida que 
cada vez más empresas se abastecen en el 
extranjero y la cadena de suministro se va 
convirtiendo en una actividad compleja y global, 
parte de la solución ha sido la contratación de 

3. Los sistemas eficaces de gestión 
de datos permiten a una empresa 
saber exactamente cuántas SKU 
(unidades de mantenimiento de stock) 
tiene, y cuántas de cada clase.
4. El software “Espace Client” 
de Aprolis facilita un seguimiento 
exhaustivo de la flota de 
manipulación de materiales.
5. Cierta información, como la 
cualidad de ser «encajable», 
repercute en el grado de eficacia.

5
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con la fl exibilidad necesaria para proteger 
al cliente».

Lo fundamental es cumplir los requisitos 
del cliente, sea cual sea la solución, y la 
clave es responder de forma fl exible. 

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

Los concesionarios 
toman la iniciativa
La fl exibilidad fi nanciera, aunque valiosa, es 
una reacción a la crisis económica, y todos los 
concesionarios con los que hemos hablado 
quieren ir más allá. 

«Muchas veces un cliente te pide diez 
carretillas, por poner un ejemplo. Pero si 
nuestro análisis indica que sólo necesita 
ocho, se lo decimos. De ese modo 
tenemos más posibilidades de que sea 
cliente nuestro durante mucho más 
tiempo que la duración de un contrato».  

Pierre Culot dice que cuando un cliente 
quiere cambiar el tamaño de su fl ota, ellos 
siempre llevan a cabo una auditoría para 
ayudar al cliente a tomar las decisiones más 
oportunas. Paul Fox coincide en que resulta 
imprescindible comprobar que la idea que 
tiene el cliente para el tamaño de su fl ota sea el 
correcto en la práctica. 

«Muchas veces un cliente te pide diez 
carretillas, por poner un ejemplo. Pero si 
nuestro análisis indica que sólo necesita ocho, 
se lo decimos. De ese modo tenemos más 
posibilidades de que sea cliente nuestro durante 
mucho más tiempo que la duración de un 
contrato». En los Países Bajos, han ido más lejos. 

«Hemos invertido en software de 
simulación», explica Tjeerd Koppenol. El 
software de simulación se utiliza en conjunción 
con evaluaciones de las instalaciones y 
consultando con expertos en soluciones de 

estanterías y almacenaje. Se crean planos 
que incorporan los cálculos de fl ujos, y el 
programa de simulación proporciona al cliente 
una representación visual de cómo se puede 
mejorar la efi cacia. Entre las sugerencias 
ofrecidas puede estar la reconfi guración 
del almacén, de pasillos anchos a pasillos 
estrechos, por ejemplo. «De este modo, 
podemos determinar con precisión la 
combinación óptima de tipos de carretillas 
para obtener la máxima productividad de la 
fl ota, sea cual sea su tamaño».

Flotas y manipuladores
Los concesionarios necesitan poder evaluar 

el impacto de cualquier cambio en el tamaño 
de la fl ota, y dar los consejos oportunos, desde 
cuáles son los accesorios correctos hasta los 
requisitos de formación de los operarios.

«Por poner un ejemplo sencillo, podemos 
encontrarnos con un cliente que está utilizando 
una carretilla elevadora para interiores para 
llevar los palets a un muelle de carga, y desde 
ahí una carretilla de GLP los lleva hasta un 
camión», explica Fox. Evidentemente, una 
carretilla más versátil que pueda encargarse de 
las dos fases del traslado ahorrará tiempo en la 
manipulación de la mercancía.

Pero los cambios de este tipo pueden tener 
otras implicaciones. Las nuevas carretillas 
tienen que encajar con el resto de la fl ota, o 
habrá que hacer frente a un coste adicional 
en concepto de formación de operarios. O 
quizás tenga un programa de mantenimiento 
distinto al del resto de la fl ota, por lo que serán 
necesarias más visitas de mantenimiento, con 
el consiguiente aumento de costes.

Conclusiones
Cambiar el tamaño de la fl ota no es sólo 
cuestión de adquirir más carretillas o de 
venderlas. La planifi cación es importante, 
y tiene que cubrir tanto cuestiones de 
fi nanciación como de recursos humanos, 
además de factores prácticos, como la cantidad 
de carretillas, su tamaño, su capacidad y todos 
los demás atributos. Un buen concesionario 
querrá comprender la actividad comercial del 
cliente y las exigencias a las que se enfrenta, 
antes de modifi car el tamaño de una fl ota, 
tanto al alza como a la baja. n
Si tiene algún comentario sobre este artículo envíelo a: 
editor@eurekapub.eu

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.

Cinco factores que infl uyen sobre el tamaño de las fl otas en la actualidad

1

Los dos últimos años de malestar económico se han dejado 
notar en casi todos los sectores industriales. Esto se ha traducido 
en cambios en el tamaño de las fl otas de carretillas, bien en su 
reducción 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 
exposición fi nanciera para refl ejar la realidad.

Los concesionarios deben ser fl exibles 
con la fi nanciación y la gestión de sus 
fl otas, y ofrecer soluciones nuevas y 

creativas para sus clientes. Esto signifi ca 
que los concesionarios están aprendiendo 
más cosas sobre las empresas de sus 
clientes, y convirtiéndose en colaboradores 
en vez de ser meros proveedores. 

Flexibilidad fi nanciera
La crisis fi nanciera ha sido testigo de la 

llegada de problemas para las empresas en 
todas las fases de la cadena de suministro, y 
las operadoras de manipulación de materiales 
no son una excepción. Tjeerd Koppenol, 
gerente de ventas de grandes cuentas de 
Crepa, en la región del Benelux, admite que 
ahora mismo a todo el mundo le sobran 
carretillas, y los concesionarios están teniendo 
que hacer renuncias.

«Muchos de nuestros clientes están 
consolidando instalaciones, y como 
consecuencia pueden tener parado entre un 
20% y un 30% de sus fl otas», afi rma. «Pero es 
posible que los clientes no quieran perder esas 
carretillas, así que tenemos que ser fl exibles. 
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 fi nanciación. Después ampliamos 
el alquiler el mismo número 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 año, pero lo más normal es que sean 
de más de dos años. Es más una cuestión 
de tener que ofrecer fl exibilidad», explica. 
Lo fundamental es cumplir los requisitos del 
cliente, sea cual sea la solución, y la clave es 
responder de forma fl exible.

Por supuesto, el alquiler a corto plazo tiene 
su precio. Así 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 más elevado. Sin embargo, la fl ota 
puede ser más pequeña y es posible devolver 
el vehículo sin penalizaciones, así que el 
paquete en su conjunto ofrece una mejor 
respuesta en estos días inciertos.

Total control fi nanciero
En el Reino Unido, Paul Fox, director nacional 
de ventas de Impact Handling, apunta que al 
ser ellos mismos los suscriptores de su propia 
fi nanciación, disfrutan de una fl exibilidad total. 

«Los requisitos de los clientes cambian 
constantemente, así que necesitamos poder 
ser fl exibles dentro del contrato», según Fox. 
«Podemos ofrecer un alquiler a corto plazo si 
al cliente le preocupa el riesgo fi nanciero, pero 
el precio es más elevado. Nosotros preferimos 
negociar contratos a más largo plazo, pero 

¿El 

importa? 

Chris Hogan

¿Tamaño y control?

tamaño
Nuevos contratos Fusión o adquisición 

de empresas
Nuevas carretillas 

más fl exibles
Cambio de 

instalaciones 
Clima económico



Hace unos años, en el norte de Inglaterra, 
tuvo lugar una experiencia interesante 
durante una discusión sobre asuntos 

de mutua incumbencia con un contacto de 
negocios. Alguien llamó a la puerta de su 
ofi cina 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?), preguntó la cabeza. “Owt” 
es lo que dicen los ingleses del norte cuando 
quieren decir “¿tiene algo para mí?”. “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 
interpretación personal del dueño del sombrero 
de lo que debía ser la visita de un vendedor. 
Llegaba con la precisión 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 hacían respondían más una 
especie de piedad humanitaria que a cualquier 
otro motivo. Por supuesto, el proceso de ventas 
hoy en día es muy distinto. Es un proceso muy 
técnico, controlado por sistemas CRM (gestión 
de relaciones con los clientes), recogida y 
análisis de datos, y, por supuesto, un servicio 
al cliente dinámico prestado mediante el 
teléfono inteligente del consultor de ventas. La 
verdad es que suena muy distinto, pero ¿es una 
imagen más realista o fi able que la del señor del 
sombrero? ¿Se basa todo en la tecnología, sin 
margen para las relaciones personales?

Nuevos tiempos, nuevas 
destrezas
Nuevos tiempos, nuevas 
destrezas
Nuevos tiempos, nuevas 

Pues no, según opina Borja Amigo, de 
Bergé Manutención, concesionario español de 
carretillas elevadoras Cat®. Su empresa goza 
de una excelente reputación 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 tecnología 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 específi cas. En el contexto de la formación, 
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 
más jóvenes es más alto y, a menudo, más 
adecuado para los requisitos modernos», 
apunta, resaltando en concreto la aptitud con 
los sistemas electrónicos. Esa habilidad puede 
hacer perder terreno a los vendedores más 
tradicionales; Turchetti sugiere que algunos de 
ellos están en una posición poco ventajosa en 
el mercado actual. «Encuentran problemático 
evolucionar hasta convertirse en auténticos 
consultores de manipulación de materiales, 
expertos en la materia, familiarizados 
con el uso de equipos informáticos, con 
amplios conocimientos de los contratos, 
los reglamentos, las leyes, los costes de 
explotación, etc.».

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

La tecnología no es una 
varita mágica
La tecnología no es una 
varita mágica
La tecnología no es una 

Este análisis, aunque puede que no todo el 
mundo lo comparta, permite vislumbrar el 
papel del comercial contemporáneo. No es 
sólo cuestión de recoger pedidos; los clientes 
no están interesados en quien no tiene nada 
que ofrecer. La tecnología desempeña un papel 
cada vez más destacado, pero no es una “varita 
mágica”; la máquina por sí misma no tiene la 
solución. Las cualidades que se atribuían al 
principio a los sistemas CRM de gestión de 
relaciones con los clientes (reducción de costes, 
aumento de la efi cacia, cadenas de suministro 
más ajustadas, y paz en la tierra a los hombres 

1. Las exigencias del mercado 
actual requieren un tipo muy 
particular de vendedor, con ciertas 
destrezas muy específi cas.
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Las ventas ya no 
son lo que eran
Los vendedores de hoy son sofi sticados, 
expertos y con todas las especifi caciones de los 
equipamientos que representan al alcance de su 
mano o en su teléfono inteligente. 
¿Hay lugar aún para las relaciones personales de 
toda la vida?

Ruari McCallion investiga.
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Lift Trucks TV (www.lifttrucks.tv), que tiene 
vídeos cortos de varios tipos de carretillas en 
acción realizando tareas comunes. Pero en 
el contexto de la simulación de almacenes, 
por ejemplo, no tienen que ser expertos en 
su implantación y operación. Llegados a este 
punto, está claro que el vendedor ya no es el 
“lobo estepario” de antaño, que recorre su 
territorio incansablemente en busca de su 
presa básica: los pedidos. Ahora dispone de un 
equipo que está listo para pasar a la acción y 
cumplir los requisitos del cliente.

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

Soporte especializado
«Cuando se trata de información técnica, los 
comerciales pueden proporcionarla ellos solos 
o con la ayuda del equipo de evaluación de 
instalaciones, y después estudiar los resultados 
con expertos en situaciones especiales y 
convocar a los consultores de almacenes», 
señala Koppenol. «En una planta grande, por 
ejemplo, el equipo de Crepa se encargará 
del trabajo. En algunos proyectos grandes 
podremos incluir también a un proveedor de 
baterías. Ellos aportarán ideas sofi sticadas 
sobre salas de baterías 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 formación profesional, 
pasará por un proceso de iniciación. El objetivo 
no es sólo familiarizar a los recién llegados con 
los conocimientos necesarios sobre el producto, 
sino asegurarse de que se encuentren cómodos 
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 electrónico», dijo Koppenol. 
La fábrica de Cat Lift Trucks pone el 
aprendizaje online a disposición 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 situación. Conocen todos los 
modelos y pueden identifi car oportunidades, 
por ejemplo, para utilizar máquinas 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. El hombre del sombrero estaría 
confundido, pero tranquilo y confi ado. Son 
los seres humanos los que ven la realidad, 
sacan conclusiones y generan soluciones. n
Si tiene algún comentario sobre este artículo envíelo a: 
Ruari@eurekapub.eu

de buena voluntad) eran más que sufi cientes 
para que se le hiciera la boca agua a más de 
uno. Pero la cantidad de dinero que se calculó 
que se había desperdiciado en la implantación 
de sistemas CRM inefi caces también era para 
hacer llorar a más de uno. Alrededor del 20% de 
los presupuestos de TI, o unos 500.000 millones 
de dólares a escala global, según un informe de 
Gartner. Iain McKenzie, consejero delegado de 
la empresa de telefonía Mettoni Group, coincide 
en que el concepto no acabó de cuajar durante 
bastante tiempo. 

«En lugar de CRM (gestión de relaciones con 
los clientes) lo que conseguimos fue STA (subida 
de tensión arterial). Las empresas perdieron 
clientes a causa del enfoque de centralización y 
ahorro de costes», explica. Todo sistema es una 
herramienta, y sus objetivos deben identifi carse 
claramente desde el principio. Cualquier 
tecnología, incluida la CRM, tiene que aportar 
valor añadido para el vendedor, el sufi ciente 
valor añadido para que no quiera trabajar fuera 
del sistema.

Adoptar el proceso de forma progresiva 
tampoco es mala idea. Si se proporciona 
información sobre proyectos en desarrollo, 
rendimiento y ranking, y se incorporan 
predicciones sin pedirlas directamente, los 
comerciales se mostrarán más dispuestos 
a adoptarla. Las empresas han aprendido 
esta lección, y las que han tenido éxito están 
utilizando mejores criterios de medición y 
tienen unas expectativas más realistas. La 
idea de que la CRM es la solución de todos los 
problemas se ha sustituido por la aceptación 
de que es una herramienta que se adapta a los 
cambios en los negocios, en lugar de crear los 
cambios por sí misma. Y el ser humano que 
participa del proceso es en realidad la clave, y 
no un inconveniente. Cualquier sistema efi caz 
girará en torno al vendedor, que debe ser una 
persona que pueda asumir un papel dinámico y 
sugerir soluciones a problemas reales— o saber 
cómo encontrar a alguien que pueda.

El ser humano sigue siendo 
importante
«Conocer el producto es un requisito lógico; 
los técnicos de ventas deben hacer todo 
lo posible por conseguirlo», según Tjeerd 
Koppenol, gerente de ventas de Crepa, 
concesionario de carretillas Cat para la región 
del Benelux. El programa de formación de la 
empresa cubre los conocimientos básicos del 
producto, pero va más allá 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 
licitación». En su opinión, una de las armas 
más fuertes del arsenal de la empresa es su 
software de simulación de almacenes, que 
aporta valor añadido ayudando a los clientes 
a planear la distribución de sus almacenes 
para hacerlos más efi cientes y rentables. La 
formación de los comerciales los ha preparado 
para tener en cuenta estas tecnologías y saber 
cómo utilizarlas para resaltar sus posibles 
ventajas ante el cliente. Los concesionarios de 
Cat Lift Trucks tienen acceso a recursos como 

2. Los aspectos sociales y 
personales de las ventas 
siguen siendo importantes. 
3. La teleformación ofrece 
información actualizada y 
disponible sobre los productos. 
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A medianoche, en el noreste de Londres, 
abre sus puertas el mercado de abastos 
con más caché del Reino Unido. Unas 

300 carretillas trasladan palets de fruta, verdura 
y fl ores de un lado a otro del mercado hasta 
bien pasado el medio día, cuando los clientes 
se van y la actividad comercial fi naliza hasta el 
día siguiente. El reto para el equipo de salud y 
seguridad del mercado es doble: el público y 
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 límite de velocidad 
de 8 km/h en el interior y 17 km/h en el exterior, 
y los operadores sólo pueden conducir aquí tras 
obtener el permiso de conducción específi co 
del mercado, previa presentación de un carné 
de conducir en regla y un certifi cado vigente de 
formación para operadores de carretillas. Están 
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 supervisión y evaluación 
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», según explica 
un portavoz del mercado. «Pero como pueden 
volver a obtener el permiso durante el período 
de aviso, esta penalización tiene poco poder 
disuasorio. Así que a principios de año vamos 
a introducir un sistema de puntos. Tanto el 
operador como el propietario de la carretilla 
acumularán puntos, que tendrán una vigencia 
de entre 1 y 3 años, según la gravedad de la 
infracción. Los operadores que excedan el 
límite serán suspendidos durante un mes y 
deberán volver a obtener el permiso antes 
de poder volver a conducir en el mercado. La 
carretilla será 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 público 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 sólo deseable, sino que, por lo 
general, es un requisito legal. Aunque cada país 
europeo tiene su propia legislación, los principios 
de seguridad de las carretillas son similares 
a grandes rasgos en las distintas naciones, 
según la Asociación Británica de Carretillas 

Más vale prevenir que curar: un sistema de puntos de penalización está 
cambiando la actitud de los operadores de carretillas ante las normas 
de seguridad.

Gay Sutton investiga cómo se puede gestionar la seguridad de forma 
verdaderamente efi caz.
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Cómo mantener la seguridad

Seguridad 1312

Imagen principal. El sistema de 
seguridad impone un límite de velocidad 
8 km/h,  así como senderos que separan 
a los vehículos de los peatones.
1. Las señales 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 público y 
las carretillas desarrollan sus 
actividades en la misma zona.

Reino Unido

• 8.000 accidentes al año con carretillas en el 
Reino Unido

• 10 de ellos son mortales
• El 56% de las lesiones mortales están 

causadas por atropellos con vehículos
• Las carretillas son responsables de un 32% 

de las lesiones más graves en el trabajo
• El atropello por vehículo es la tercera causa 

de mortandad más frecuente en el trabajo

Fuente: Estadísticas RIDDOR de la HSE para 2008-2009

Países Bajos

• 1.600 accidentes al año que requieren 
acudir al servicio de urgencias hospitalarias. 
La cifra parece haberse estabilizado en el 
período comprendido entre 2004 y 2008

• La mayoría de accidentes ocasionan 
lesiones en manos y piernas

• Unas 170 personas deben permanecer en 
el hospital

• Unos 5 accidentes resultan mortales
Fuente: Fundación Consument & Veiligheid, basándose 
en cifras de la ofi cina central de estadísticas (CBS)

Italia

• Unos 30 accidentes mortales al año; la 
tendencia es a la baja

• La mayoría de accidentes se producen con 
un vehículo en movimiento

 
Fuente: ISPESL, vía Edizioni Pubblicita Italia

Industriales (BITA), y se basan en análisis de 
riesgos detallados. Los decretos italianos hacen 
hincapié en la educación, y los “operadores de 
carretillas deben hacer cualquier tipo de cursos 
de formación que reduzca aún más los riesgos”. 
En Francia, los operadores de carretillas están 
obligados a realizar cursos de formación teórica 
y práctica, además de someterse a un chequeo 
médico para que su empresa pueda expedirles 
un permiso de cinco años. 

Tanto el operador como el propietario de la 
carretilla acumularán puntos, que tendrán 
una vigencia de entre 1 y 3 años, según la 
gravedad de la infracción. Los operadores 
que excedan el límite serán suspendidos 
durante un mes y deberán 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 misión es comprobar que se respeten 
dichas normas. En los Países 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 número de incidentes 
con carretillas no ha descendido en los últimos 
diez años. Además de respetar las normas, 
sigue siendo responsabilidad fundamental de la 
empresa reforzar sus propias medidas.

Gestión de la seguridad
En lo tocante a la seguridad de los entornos 
donde se utilizan carretillas, existen dos cadenas 
de responsabilidad distintas. «Básicamente, 
la empresa es responsable de garantizar que 
el lugar de trabajo esté diseñado y gestionado 
efi cazmente para logar la seguridad con las 
carretillas, de proporcionar la carretilla correcta 
para cada tarea, y de la implantación de sistemas 
de mantenimiento y revisión frecuentes de 
la carretilla», explica Pete Lennon, jefe de la 

sección de transporte en el trabajo del Health 
and Safety Executive (HSE), la Inspección de 
Trabajo británica. Es responsabilidad de la 
dirección cerciorarse de que el operador reciba la 
formación y la supervisión adecuadas, y de que 
conduzca de forma segura. 
«Por desgracia, la inmensa mayoría de accidentes 
con carretillas se debe al uso de operarios sin 
formación o sin permisos», según Ian Whyte, 
instructor de la RoSPA (sociedad británica para la 
prevención de accidentes). 
La formación de los operadores puede llevarse 
a cabo de forma interna en la misma empresa 
o por mediación de un proveedor de formación 
acreditado, y está creada específi camente para 
el tipo de caretilla que utilizará el operador. El 
permiso se concederá tan solo una vez se hayan 
superado los exámenes teórico y práctico. Pero 
los operadores pueden confi arse demasiado, 
lo que hace subir la cifra de accidentes. La 
supervisión resulta imprescindible, y se organizan 
cursos de actualización para evitar o corregir 
el empeoramiento del nivel de conducción, y 
mantener al día los conocimientos y las destrezas.  
«Es cuestión de controlar lo que hacen los 
operadores mediante una supervisión adecuada 
en todo momento», añade Whyte. «Si no 
conducen de forma segura, habrá que retirarles 
el permiso».

«Básicamente, la empresa es responsable 
de garantizar que el lugar de trabajo esté 
diseñado y gestionado efi cazmente para 
logar la seguridad con las carretillas, de 
proporcionar la carretilla correcta para 
cada tarea, y de la implantación de 
sistemas de mantenimiento y revisión 
frecuentes de la carretilla»

Siempre existirán peligros cuando los peatones 
y las carretillas compartan una misma zona de 
trabajo, por lo que deberán estar separados 
siempre que sea posible. Las exigencias del 
mundo real hacen que la aplicación de las normas 
no resulte tan fácil. Los trabajadores, incluidos ➔
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➔  los administradores, deberían recibir 
formación sobre los peligros que presentan las 
carretillas y las formas de mantenerse a salvo. 
En la mayoría de buenas empresas, esto se 
complementa con señales de alta visibilidad, 
lo que hace imposible hacer caso omiso de los 
pasillos para peatones y los cruces peligrosos. 

La dirección también es responsable de 
evaluar y supervisar el estado y la distribución 
de la planta. Los riesgos pueden reducirse 
signifi cativamente con medidas sencillas, como 
marcar los bordes de los muelles de carga y los 
fosos, mantener libres de obstáculos las zonas 
de operaciones, implantar sistemas de sentido 
único, 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 crítica, y los concesionarios 
pueden ayudar en la toma de decisiones. 

«La única manera correcta de determinar cuál 
es la carretilla adecuada para un trabajo es llevar 
a cabo un estudio exhaustivo de la aplicación», 
explica Paul Fox de Impact Handling, 
concesionario británico 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 trabajará la 
carretilla y al que se trasladará el producto: 
si estará en el interior o el exterior, si se va a 
colocar en estantes y a qué altura, etc.».

Una vez seleccionada la carretilla idónea para 
esa tarea, Fox recomienda que los operadores 
hagan un curso de actualización para poner al 
día sus destrezas y familiarizarse con los nuevos 
vehículos, 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 elevación. En la práctica, el máximo 
peso de elevación se ve afectado por una 
combinación de factores, entre los que puede 
fi gurar la inclinación y el estado de la superfi cie 
del suelo (sobre todo en zonas en obras), el 
accesorio de elevación utilizado y la naturaleza 
de la carga. La Inspección de Trabajo británica 
cree que la carga segura de elevación puede 
determinarse mediante un análisis genérico de 
riesgos, con la salvedad de las cargas inusuales 
con las que nos encontraremos a menudo.

«El operador de la carretilla utilizará su 
experiencia y sus destrezas para decidir la mejor 
manera de manipular esa carga concreta», 
explica Lennon. La responsabilidad a nivel 
práctico la tiene el conductor. El manejo de la 
carretilla no se reduce a subirse, encenderla, 
ponerse en marcha y mover la mercancía. Debe 
utilizar continuamente sus conocimientos y 
experiencia para evaluar el peso y el centro de 
gravedad de las cargas, por ejemplo, y decidir 
cómo moverlas de forma segura, siempre dentro 
de la capacidad de elevación de la carretilla y 
el entorno operativo. «Además, el operador 
debe estar seguro de que el vehículo haya 
sido sometido a un mantenimiento adecuado, 
y deberá llevar a cabo una comprobación de 
la cabina para cerciorarse de que todo esté en 
buen estado y funcione correctamente, antes 
de utilizar la carretilla». 

Un régimen de mantenimiento preventivo 
efi caz, recomendado por el fabricante, 
mantendrá el vehículo en buen estado y 
totalmente operacional. Como medida 
complementaria, deberán realizarse revisiones 
semanales de mantenimiento para detectar 
cualquier problema antes de que pueda 
ocasionar algún peligro. La ley exige que las 
carretillas elevadoras sean sometidas a una 
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8 puntos para mejorar la seguridad al trabajar 
con carretillas elevadoras, según la 
Inspección de Trabajo de los Países Bajos.

1. Cerciorarse de que las labores de inspección 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 activación involuntaria de carretillas elevadoras. 
Por ejemplo, incorporando sistemas de detección del operador.

5. Utilizar comprobaciones diarias rutinarias, instrucciones en 
vídeo 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 dónde pueden circular las carretillas. 
Las líneas de demarcación de rutas peatonales salvan vidas.

8. Aumentar la seguridad personal. Promover el uso de 
cinturones y calzado de seguridad, por ejemplo.

Fuentes de información y orientación:

•  HSE (Inspección de trabajo británica): folletos y publicaciones de 
asesoramiento. Una página web proporciona una guía sobre cómo 
organizar un lugar de trabajo seguro, y cómo gestionar los vehículos 
en el lugar de trabajo

• Real sociedad británica para la prevención de accidentes (RoSPA) 

• Instituto británico de salud y seguridad laborales (IOSH)

• Concesionarios nacionales de carretillas: análisis de instalaciones 
y asesoramiento para elegir el tipo idóneo de carretilla

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

• Sindicatos: información sobre seguridad en el trabajo

• Compañías aseguradoras: evaluaciones de seguridad y asesoramiento 
para mejorar la seguridad

• Arbeidsinspectie (Países Bajos): Inspección de trabajo 
nacional holandesa 

• Fundación Consument & Veiligheid (consumo y seguridad)

• Centraal Buro voor de Statistiek (ofi cina central de estadística)

• ISPESL, organización técnico-científi ca italiana, parte del servicio 
nacional de salud, responsable ante el ministerio de sanidad de 
cuestiones como seguridad, salud y prevención de riesgos laborales

inspección rigurosa cada 12 meses. Esta prueba 
debe llevarla a cabo un experto independiente, 
es equivalente a la inspección técnica de 
vehículos (ITV), y viene acompañada de un 
informe detallado. «En Francia, las carretillas 
deben ser revisadas por técnicos capacitados 
cada seis meses, mediante pruebas estáticas 
y dinámicas y comprobaciones de seguridad de 
los componentes», según explica Nicolas Perez, 
de Aprolis, Francia. Si se produjera un accidente, 
este informe de auditoría 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 mejoría 
de los niveles de seguridad.

«El operador de la carretilla utilizará 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 asociación 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 mercado».

Este entorno de trabajo seguro supervisa, 
aplica y actualiza constantemente sus prácticas 
seguras. Incorporarlas como parte de unos 
procedimientos de seguridad rutinarios y 
sensatos permite superar los viejos hábitos y la 
resistencia al cambio. n
Si tiene algún comentario sobre este artículo envíelo a: 
 editor@eurekapub.eu

4. Se necesitan alrededor de 300 
carretillas para distribuir palets 
de fruta, verdura y fl ores entre 
los puestos del mercado. 
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Si sus operaciones  
fueran un 100% más 
eficientes, ¿Cuanto  
beneficio obtendría?

Hoy en día, la presión cada vez es mayor para aumentar las 
cuotas de producción y de eficiencia. 

La optimización de los procesos de manipulación de 
materiales, la precisa utilización del espacio y el disponer de 
la flota de carretillas correcta, puede ayudarle a incrementar 
significativamente la eficiencia en la gestión de su almacén.

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

Para ello, ya se trate de un venta individual o la gestión 
de grandes flotas, valoramos las distintas alternativas del 
cliente y le ofrecemos la solución que más se adecue a sus 
necesidades, con un único objetivo: 

Reducir sus costes e  
incrementar su eficiencia. 
Localice su distribuidor oficial de carretillas Cat  
más cercano en nuestra página web,    
www.berge-manutencion.es 
o contacte con nuestro Call Center 902 904 100 


