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Dllegar al país la pala retro más gran-

Super N y se destacan en esta máquina un 

nuevo diseño del aguilón, un motor de 4,5 

litros turboalimentado de 110 HP y como es-

tándar, un balde más grande.

-

Case es más fuerte”, señala Gerardo Dutria, 

gerente general de Venner S.A., uno de los 

distribuidores Case en nuestro país, y pun-

-

dades de elevación comparables a las de una 

-

puede eliminar la necesidad de remolcar una 

El aumento en la fuerza de esta cargado-

-

miento de la serie N supere el de los modelos 

anteriores, convirtiendo a estas unidades en el 

las grandes compañías constructoras. De he-

trayendo equipos con tercera función en la re-

tro, una opción imprescindible para operar un 

martillo, por ejemplo, una herramienta de uso 

cotidiano en las obras de infraestructura y para 

lo cual la 590SN presenta un diseño ideal”.

Ciertamente, junto al aumento de la poten-

cia en los motores, el nuevo diseño de Case es 

más robusto, destacándose un poderoso brazo 

estabilizadoras sobredimensionadas. Además, 

esta pala retro está equipada con Power Lift, 

función que direcciona más potencia hidráulica 

al aguilón, para izar grandes pesos con la retro 

tan solo tocar un interruptor, la elevación de 

potencia Power Lift agrega más capacidad para 

elevar, girar, levantar y mover objetos”, senten-

ció el gerente de Venner.

Las nuevas características opcionales in-

cluyen un calentador del bloque para arran-

ques fáciles y convenientes en climas fríos y 

una puesta en marcha remota con interruptor 

-

dose faros laterales en el techo de la cabina, 

que junto a la iluminación delantera y trasera 

mejoran la seguridad del entorno y la pro-

ductividad durante la noche.

la competencia por su capacidad de eleva-

ción; los brazos de la nueva cargadora son 

más largos, por lo que la pala frontal posee 

un mayor alcance”, señaló Dutria. Desde 

luego, Case también ofrece una amplia línea 

de accesorios, que incluye un nuevo pulgar 

hidráulico, martillos, escobas, horquillas, ta-

ladros y rastrillos, con acoplador hidráulico 

rápido activado desde la cabina.
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una variedad de actualizaciones en su línea de 

grande en su tipo, que ya está disponible en el 

país. Además de importantes mejoras en des-

empeño, productividad y capacidad de mante-

nimiento, las novedades incluyen el aumento 

-

cavador innovador, visiblemente engrosado.

Esta familia se compone de los modelos 

580 N, 580 Super N y 590 Super N, que están 

equipados con motores de 3,4 litros turboali-

mentados de entre 58 y 110 HP.

Entre otras tantas características están-

dar de la serie N se incluyó el control de des-

-

mático en modelos con tracción en las cuatro 

ruedas, que se activa a velocidades de circu-

lación, para ayudar a disminuir los derrames. 

En otro orden, Case también ha añadido un 

brazo del cucharón, que permiten, por ejem-

plo, asegurar escombros o rocas gran tamaño 

contra la parte inferior de la pala.

"Con las mejoras introducidas en las 

Case mantiene su liderazgo de larga trayec-

toria a la hora de brindar a sus clientes la 

de la industria", comentó Gerardo Dutria, 

gerente general de Venner S.A., uno de los 

distribuidores de Case en la Argentina. 

-¿Qué expectativas tiene?

-Hoy vemos que la marca está muy bien 

posicionada en la mayoría de las empresas, 

en tanto que con este equipo creemos que 

podrá satisfacerse mejor a las grandes com-

pañías: la 590 Super N es la máquina más 

grande del mercado en su tipo y no solo rea-

liza tareas complementarias, se aplica a un 

sinnúmero de actividades.

-¿La pala retro es la máquina más 

vendida por ustedes?

-Sí. A diferencia de otros mercados 

una máquina de mucha penetración en el 

mercado argentino. Es un producto muy dúc-

til y, considerando el comportamiento cíclico 

de nuestra economía, es un equipo muy bus-

cado por el constructor local, porque cumple 

con varias funciones al mismo tiempo. 

Siendo un equipo muy fuerte, entendemos 

que este modelo 590 SN que traemos desde 

compañías, tratándose de un máquina que por 

-

dora en la operación de un martillo rompedor 

puede lograr un mejor posicionamiento y ade-

más, la retro ofrece un mayor radio de acción.

-¿Cuál otra línea Case están vendien-

do bien?

-

dora, que es de fabricación japonesa y tiene 

una muy buena aceptación en el país. Pero en 

verdad, todos los equipos son de muy buena 

calidad y los clientes, en términos generales, 

más bien hacen hincapié en el servicio pos-

venta. Es decir, el soporte técnico hoy en día 

es el diferencial del mercado.

-¿Y los precios?

-Nosotros presentamos un precio bas-

tante competitivo en todas las líneas. En tan-

to que la 590 Super N, siendo una máquina 

superior, vale apenas un poco más que una 

pala retro estándar. De todas maneras, como 

dije, los usuarios prestan mucha más aten-

ción al servicio de venta y posventa, tanto 

en servicio como en repuestos, y Case en la 

Argentina tiene una posición bien ganada: 

desde hace muchos años está en el país y han 

sido muy pocos los casos de garantías. Los 

equipos son muy buenos y están funcionan-

do muy bien.

-La presencia de la 590SN, ¿indica 

una tendencia de mercado?

-

mos años traeremos equipos cada vez más 

grandes y para distintos segmentos.

-¿Cómo se comporta el segmento de 

palas frontales grandes?

-El mercado local de palas frontales 

cambió mucho en los últimos años: quizá 

el 80% del negocio hoy sea dominado por 

equipos chinos de mediano porte, mientras 

que las marcas tradicionales estemos mejor 

posicionadas con equipos pesados.

-Entonces, en ese contexto, ¿cómo se 

evalúa el nivel de ventas?

de acciones realizadas previamente, como la 

adecuada respuesta al cliente y en ese senti-

do, a nosotros nos interesa posicionarnos co-

rrectamente, dando respuestas a las deman-

das del cliente, en servicio y repuestos: tenga 

un equipo grande o chico, ¡nunca abandona-

mos a un cliente!

y atención, nos posicionará entre los mejores 

distribuidores del país.

-Pero Case tiene muchos distribuido-

res en el país…

-Ciertamente, esa es otra ventaja para 

el cliente Case, porque nunca se quedará sin 

respuesta: por ejemplo, si en nuestro local no 

tuviéramos algún repuesto, entre los otros 

distribuidores se lo conseguimos y en el caso 

de necesitar un servicio, igualmente tendrá 

asegurada la atención.

-De todos modos, “los chinos” se apo-

deraron del mercado...

-Ahora, los productos asiáticos tienen su 

propio segmento de mercado, pero después 

-

vidar que los equipos chinos se ganaron pri-

mero el mercado del usado y no le restaron 

ventas al negocio premium.

Ya han pasado algunos años desde que 

llegaran los primeros productos chinos y el 

mercado argentino ha madurado: los clien-

tes saben cuáles son los productos chinos 

que dan resultado y para qué aplicación: por 

ejemplo, sabemos que mayormente se usan 

como soporte en las grandes compañías y 

como primer equipo en las pymes. En ambos 

casos, a la hora de decidir la compra, los pre-

cios están sobre la productividad. 

Asimismo, en términos generales, hay 

productos de baja calidad, que se descartan 

tras su corta vida útil; y máquinas chinas de 

buena calidad, que resultan de precio similar 

con una marca premium... Es decir, cada caso 

(compra y aplicación) debe estudiarse particu-

el comportamiento cíclico de la actividad.

-Entonces, ¿qué es mejor: tener un 

equipo de múltiples aplicaciones o seg-

comportamiento cíclico de la economía, el 

mercado argentino se equipó con máquinas 

estándar y tardó en incorporar los diversos 

-

doras, concentrándose en equipos de múlti-

ples aplicaciones, como las palas retro o las 

Pero los últimos 10 años de crecimien-

to medianamente sostenido han permitido la 

incorporación de una gama más variada de 

equipos y hoy la tendencia está variando ha-

y la incorporación de muchos implementos. 

pala retro con mucha potencia, capaz de ser 

-

venir directamente en aplicaciones de demo-

lición; por ejemplo, vale destacar que la retro 

de la 590SN tiene comandos piloteados, que 

pueden utilizarse para realizar los movimien-

-Cuando se trata de máquinas para 

el movimiento de suelos ¿los clientes se 

acercan con sus proyectos a pedir asesora-

miento o ya saben qué necesitan comprar?

-Son muy pocas las veces que el cliente 

pregunta cómo resolver una aplicación de-

terminada; sí cuando se trata de pavimenta-

doras, por ejemplo. Pero en movimiento de 

suelos, los clientes mayormente adquieren 

máquinas que sirvan para diferentes proyec-

propias y los comentarios que recibieron de 

pueda tener el vendedor...

-En mi opinión, alguien debería hacerse 

cargo de la profesionalización de los clientes.

-No hay que menospreciar a los clientes 

porque a veces no se dejen asesorar. Ellos saben 

lo que necesitan, porque tras sortear los vaive-

-No obstante, ¿en qué nivel está la ca-

pacitación de nuestros operadores?

-En los últimos tiempos, el recurso huma-

para las compañías se hace difícil retener a los 

no hay continuidad en las obras...

-¡¿Otra vez va a hablarme del “ciclo 

económico”?!

nuevos contratos que puedan tomar las compa-

ñías, lo que acá quiero destacar es que cambiar 

de operador, muchas veces repercute en el es-

-

tenido con un operador permanente o estable. 

La realidad es que en cada una de las entregas, 

nosotros hacemos una capacitación al opera-

dor, pero al poco tiempo, o cuando se hace el 

primer servicio, vemos que generalmente aquel 

operador es cambiado por otro personal.

Las empresas deben tomar conciencia: 

los operadores deben ser igualmente esta-

bles, como el resto del plantel técnico o me-

cánico. Salvando a las motoniveladoras, la 

creencia popular es que si una persona sabe 

operar cualquier otra máquina para movi-

miento de suelos; y no es tan así. Creo que 

en este aspecto el mercado aún debe evolu-

cionar, y para ello todos debemos trabajar en 

conjunto, clientes y  distribuidores.

GERARDO DUTRIA SEÑALA DONDE SE AGREGARON 
DIENTES EN EL INFERIOR DEL BRAZO DE LA PALA


