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M3H realizé un cuestionario
a los empresarios mas repre-
sentativos del sector para ver
cuales son sus expectativas,
logros y analisis.

NOTAS TECNICAS: LA BOMBA CORRECTA. Qué datos tener en cuena-
ta para elegir lo que necesitamos. LA PROXIMA GENERACION. La nota
centra su atencion en los equipos de presurizacion y climatizacion

ESPA ARGENTINA: Cémo nacié, qué hace hoy.

LANZAMIENTO: Grundfos agrega una nueva gama a su linea de bom-

bas cloacales.
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TOTALMENTE SILENCIOSOS

EQUIPO PRESURIZADOR

ROWATANGO 14 SFL
UTILIZACION

® Calderas murales importadas

® | avarropas automaticos

® Griferfa con cierre cerdmico:
tipo monocomando, etc.
AGREGA
Hasta 14 metros a la altura de tanque
existente (1,4 kg/cm?)

EQUIPO PRESURIZADOR

ROWATANGO 20 SFL

UTILIZACION
VIVIENDAS EN GENERAL CON 1 A 4 BANOS

e Calderas murales importadas
® | avarropas automaticos
® Griferia con cierre ceramico:
tipo monocomando, etc.
AGREGA
Hasta 20 metros a la altura de tanque
existente (2 kg/cm?)

EQUIPO PRESURIZADOR
TANGO PRESS 20

UTILIZACION
VIVIENDAS EN GENERAL CON 1 A 2 BANOS

@ Hidromasaje

® Calderas murales

® | avarropas automaticos

® Grifos con cierre ceramico:
tipo monocomando, etc.

CAUDAL
Max. 4000 litros / hora

CONEXION
Entrada y salida con rosca de 1" BSP

TEMPERATURA MAXIMA
Hasta 50°C

FUNCIONAMIENTO

El equipo se acciona en el momento
en que se abre un consumo (grifo),
manteniendo la presién de agua
(sin fluctuaciones ).

Cada equipo presurizador Rowa se entrega totalmente armado y conectado eléctricamente.
Solo es necesario cortar la tuberia del tanque de agua antes del colector
intercalando el equipo y conectarlo a la red eléctrica

Rowa S.A. Puerto Rico N°1255 Martinez Te: 4717-1405 (rot.) Fax: 4717-0046

WEB: www.rowa.com.ar EMAIL: ventas@rowa.com.ar

BONMBAS

ROWR ©

Totalmente silenciosas



ler. MEDIO DE COMUNICACION,
DEDICADO EXCLUSIVAMENTE
A LOS SISTEMAS DE BOMBEO

NUESTRA VISION

En nuestra realidad argentina, después de los Ultimos tiempos que vivimos, haber subsisti-
do fue el éxito, aprendimos a valorizar cada operacién, cada cliente, cada centavo gastado.
Comenzamos una nueva etapa de reactivacion y poder sacar mejor provecho de esta situa-
cién, no sélo se logra con buenos productos, hace falta conocer el mercado, utilizar todas
las opciones y técnicas disponibles, mejorar la comunicacion, con todos los que consumen y
tratan diariamente dichos productos. M3h pone una herramienta de comunicacidon a su
alcance.

A partir de hoy, existe un medio que representa al rubro, de lleno, cubriendo las necesida-
des y expectativas de las distintas facetas del mercado: disefio, fabricacion, comercializa-
cién, instalacién, reparacion y uso.

NUESTROS OBJETIVOS

A los usuarios, informar sobre las distintas opciones y adelantos que hay en plaza, para que
el gasto sea una verdadera inversién y no una desafortunada pérdida.

Dar informacion para que los instaladores jerarquicen su trabajo y puedan ser mas eficaces.
Desencasillar a los distribuidores, ampliando su alcance, teniendo una conexion periddica
con todos sus clientes y también con sus potenciales compradores, ofreciéndole productos,
servicios y ofertas.

Poder dar la informacion necesaria para que cada producto sea conocido a fondo por los
usuarios, instaladores, distribuidores y comercios especializados, posibilitando a los fabri-
cantes informar sobre las cualidades, el uso correcto y ventajas. El espacio para publicitar
y ser la marca reconocida.

Una vision objetiva, para entender los éxitos o fracasos de sus lineas.

Todo esto se logra con informacién, seriedad y objetividad. Dando todos los detalles, no
dejando nada por mostrar.

Solo incentivando el dialogo y la interconexidén de empresas. Saliendo del aislamiento se
Ilega al maximo potencial. Ahora existen los medios y estan a su entera disposicion.

NUESTROS MEDIOS

M3H WEB esta al alcance de todos a través de Internet en www.emetreshache.com donde
se pueden ver todas las bombas ofrecidas en plaza, amplia informacion técnica, noticias,
directorio de fabricantes y comercios especializados, notas de la revista. Y a corto plazo
tendra la opcidon de buscar la bomba adecuada por caudal y presién, ademas de otros para-
metros; también se incluirda un foro para tratar entre todos las tematicas comunes.

M3H REVISTA se puede retirar gratuitamente en los principales comercios del ramo, o
través de una suscripcion anual llega directamente a su domicilio. Ademas la cuarta parte
de su tirada se entrega de cortesia entre los potenciales consumidores de bombas.

M3H NEWSLETTER a través de nuestra web puede suscribirse gratuitamente y recibir
quincenalmente por mail las Ultimas noticias e informacion actual. También hay adelantos
de lo que saldra en M3H Revista.

editorial

M3H GUiA DE BOMBAS
Vias de comunicacién: info@emetreshache.com
Tel./Fax: 4856-4410
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ESPA

LA BOMBA DE AGUA

Bombas Centrifugas

completamente silenciosas.

1s en aplicaciones
domaésticas, industriales,
riego y conjuntos
hidroneuméticos de presién.

toda la casa.
casa y edificios
Totalmente silenciosos.
Fécil instalacion
Bajo consumo
elécirico
Protegido contra
trabajo sin agua.

Bombas para Drenaje

Concebidas para el bombeo
de aguas limpias, residuales
en depuradoras y aguas
fecales en cualquier
instalacién.

Diversa tipologia de
hidraulicos y materiales
constructivos

ESPA

LA BOMBA DE AGUA

Tel: (54-11) 4956-2040 / Fax: (54-11) 4956-2050

ELECTROBOMBAS Y
GRUPOS DE PRESION
PARA USOS DOMESTICOS

E INDUSTRIALES

Bombas para Piscinas

Amplia gama de Bombas centrifugas
autoaspirantes para la
recirculacién y filtracién
del agua de piscinas.
Totalmente silenciosas.
. —
Con prefiltro
incorporado.

Grupos Contra-Incendios

Grupos Contra Incendios para
todo tipo de instalaciones
que utilizan agua como
elemento extintor.

Para industrias,
almacenes, centros
comerciales, edificios
publicos o privados, etc.

co rig
aspersion, fransvase y
presurizacion.
Puede trabajar con arena
en suspension.
Nuevos modelos con
turbinas flotantes de
excelente rendimiento

e-mail: Info@espa-argentina.com.ar / Pdgina Web: www.espa.com



@ NOTA TECNICA

Qué datos tener en cuenta para seleccionar una homba

La hombha
CORRECTA

ES MUY AMPLIA LA GAMA DE NECESIDADES
DE BOMBEO, TANTO COMO LA VARIEDAD DE
FLUIDOS Y POSIBILIDADES DE USO.
BASICAMENTE SE NECESITA CONOCER
DETERMINADOS PARAMETROS PARA BUSCAR

.

T
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UN EQUIPO.

La idea de esta nota es poder tener
claros estos conceptos y a partir de
alli encarar la busqueda del equipo,
dandole los datos concretos a quien
nos calculara el equipo.

Siempre conviene estar asesorado
por su vendedor habitual de bombas.
Dentro de cada item se detalla con-
cepto, unidad en que se mide y algu-
nos ejemplos.

CUANTO (CAUDAL)

Es la cantidad de fluido que
necesitamos trasladar en funcion
de tiempo.

Unidad. Es justamente volumen
sobre tiempo, m3/h metros cubicos
por hora, I/min litros por minuto,
GPM galones por minuto, etc.

En la practica por ejemplo en el
caso de trasvase o elevacion a tan-
ques, dependera de la capacidad de

los tanques y el tiempo en que quie-
ra llenarlos; en la presurizacion de
una casa, cuantas bocas pueden
estar abiertas simultaneamente; o
para el desagote de un pozo pluvial
ver en cuanto tiempo se lIlena el
pozo en caso de lluvias fuertes. En
caso de que hubiera ya tuberias ya
estan instaladas se debe tener en
cuenta la dimensidn de las mismas,
ya que son un limite importante,
por ejemplo no podremos pasar
5000 I/h por una cafieria de @ %4".

A D(]NI?E (PRESIﬁN / CONTRA-
PRESION / PERDIDA DE
CARGA)

Es la fuerza que debe tener el fluido
para vencer determinada altura o
resistencia.

Unidad. Altura manométrica, es la
presion que hace ejerce una columna



de liquido en su parte inferior,
kg/cm2 kilogramos por centimetro
cuadrado, BAR, ATM atmosfera,
etc.

En la practica. En la elevacion de
agua a un edificio se cuenta la altu-
ra vertical (altura geométrica) a
esto se le debe sumar las pérdidas de
carga producidas por las caferias y
las valvulas. En la inyeccién de agua
a una caldera la presion debe ser
superior a la presion interna.

RELACIONADOS

Contrapresion: es la resistencia
que tiene un sistema o instalacion.
Se utiliza la misma unidad que en
presion.

Pérdida de carga: es la pérdida de
presion por friccion de la tuberia.
Ejemplo: no es lo mismo pasar
10000 I/h por un cano de 10" o que
por uno de 1”. Al reducirse la sec-
cién y mantener el caudal, el agua
debe ingresar con mayor presion
para mantener el mismo volumen a
la salida.

DESDE,D()NDE (ALTURA DE
SUCCION ANPA 0 NPSH,
ALTURA NETA POSITIVA DE
ASPIRACION DEL INGLES NET
POSITIV SUCTION HEAD)

El ANPA es la presién que necesita
una bomba para no cavitar, es decir
para que el fluido no varie su condi-
cion de liquido al pasar por el impul-
sor de una bomba (por ejemplo cen-
trifuga). Al succionar generamos
vacio y si este supera la presidn
vapor del fluido, se vaporiza al
ingresar al impulsor, funcionando
incorrectamente.

En la practica por empezar este
valor es util valido si tenemos la
curva de ANPA (NPSH.) del equipo
a utilizar , saber la temperatura de
trabajo , presion vapor del fluido (la
presion negativa vacio-en que un
liquido pasa de estado liquido a
gaseoso) y altura con respecto al
nivel del mar. Para generalizar se
toma que la altura de succién maxi-
ma de una bomba es de 1 ATM y res-
tando las pérdidas y un margen para

evitar la cavitacién se toma entre 6
y 8 metros de columna. Las bombas
tienen un rango de caudal y es
importante saber que cuando traba-
jemos mas cerca del menor caudal,
menos altura de succiéon tendremos
disponible, o sea succionara menos.

NATURALEZA DEL LiQUIDO
(FLUIDO)

Muy importante es conocer bien el
producto que bombeamos y su
comportamiento en las distintas
fases del proceso. Cémo se com-
porta a distintas presiones, tempe-
raturas y velocidades de circula-
cion.

TEMPERATURA

Temperatura del fluido a bombear y
del ambiente donde trabajara el
equipo.

Unidad. grados centigrados o
Fahrenheit (°C, °F)

En la practica cuando el fluido a
bombear tiene una temperatura
mayor a los 40°C y debe ser succio-
nado por la bomba, hay que tener en
cuenta el ANPA de la bomba y la
cota de succién para evitar la cavi-
tacion. Los materiales que constitu-
yen la bomba deben soportar la tem-
peratura tanto del fluido como la del
ambiente a trabajar. Los cambios de
temperatura por ejemplo los fluidos

gufa de bombas | noviembre 2003

H.B.S. Metalurgicas.a.c.iiyf.

FABRICA DE BOMBAS ROTATIVAS A ENGRANAJES MOD. MZ.

BOMBAS ROTATIVAS A ENGRANAJES
PARA MOVIMIENTO DE FLUIDOS
DE 200 A 100.000 L/H

PRESIONES HASTA 25 KG/CM2

CONSTRUCCION EN MATERIALES
ACORDES AL PRODUCTO A BOMBEAR

Ferre 6577 - Capital - C.P. 1439 - Tel./Fax: 4605-8501

www.bombashbs.com.ar - e-mail: info@bombashbs.com.ar
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La homba CORRECTA

que tienen una temperatura al ser
bombeados y cuando se para el equi-
po se solidifican. En bombas mono-
block los fluidos a muy baja tempe-
ratura pueden producir condensa-
cién dentro del motor.

VISCOSIDAD

Es la propiedad que tiene un elemen-
to a fluir, cuando es mas espeso y su
fluir es mas lento se dice que es un
fluido viscoso.

Unidad. En general, se definen dos
tipos de viscosidad: la viscosidad
dinamica y viscosidad cinematica.
En la dinamica se utiliza en centi-
poise (CPS); y en la viscosidad cine-
matica cuya unidad fundamental es
el stoke aunque en la practica se uti-
liza el centistoke (cSt).

En la practica es importante ya que
un mismo producto segln su estado
(dilucién, temperatura, etc.) puede
necesitar ser bombeado por distintos
tipos de bombas o variar la veloci-

- -

.“)g))

dad de trabajo de un mismo equipo.
Esta estrechamente relacionada con
la temperatura, por lo que un valor
de viscosidad debe estar referencia-
do por uno de temperatura.

DENSIDAD - PESO ESPECIFICO
Que: ambos conceptos son muy cer-
canos. Es la relacion que tiene el
volumen que ocupa un elemento y su
peso (o su masa). Un litro de agua
pesa un kilogramo, un litro de gasoil
0,800 Ka.

Unidad. La densidad se calcula
dividiendo la masa de un cuerpo
entre su volumen (g/cm? —gramo
sobre centimetro clbico). El peso
especifico es la relacion del peso
segun el volumen que ocupa, (peso
sobre volumen), unidad de peso o
masa sobre volumen (m3/T-metro
cubico sobre tonelada, kg/l-kilogra-
mo sobre litro, etc.).

En la practica Influye sobre la
potencia que necesitaremos para un

)

mismo punto de trabajo o en la
medicién de una columna liquida.

PH - MATERIALES

Es el grado de acidez o alcalinidad
de un elemento.

Unidad. Valor de PH entre 0 y 14.
En la practica se utiliza como gufa
rapida para saber que materiales
constructivos son viables.

Teniendo todos los valores necesa-
rios, hay que saber evaluarlos y ahi
es donde entra el especialista, él nos
dard una o varias opciones, y ya
entre los equipos seleccionados
entrara nuestro buen juicio, referen-
te a coberturas, origen, consumo
eléctrico, plazos de entrega, etc.
Mayor informacion y distintos ejem-
plos podran encontrar en
www.m3h.com.ar, tablas de pérdida
de carga, ejemplos de PH, calculos
de potencia, etc.

HL

RETIRE SU EJEMPLAR DE M3H SIN CARGO EN ALGUNO DE LOS

SIGUIENTES COMERCIOS ESPECIALIZADOS

CAPITAL FEDERAL GRAN BUENOS AIRES

BOMBAS FAL
Nicasio Orofio 2307
Tel.: 4581-9214
CASA FENK

Av. J. B. Alberdi 7138
Tel.: 4687-0000

E. J. SCHRAIBER
S.R.L.

Piedras 640

Tel.: 4361-1357
HIDROAL

Piedras 599

Tel.: 4342-4723
CENTRO ARGENTINO
DE INGENIEROS
Cerrito 1250

Tel.: 4811-4133
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HIDROSALTA

Av. de los Incas 5024
Tel.:4523-4200
HIDROVENT

J. B. Justo 5102
Tel.: 4581-0513
MENEGHINI SA

Av. F. F. De La Cruz 3480
TeI.:, 4918-8509
RAUL SHRAIBER
Tacuari 444

Tel.: 4343-2497

SAL BOM

Piedras 646

Tel.: 4361-7267

CASA FERNANDES
Bvd. Buenos Aires 1865
Luis Guillon

Tel.: 4290-3020
COMBE POWER S.A.
San Lorenzo 4411
Munro

Tel.: 4580-6730

CYM

Monteagudo 221

Villa Lynch - San Martin
Tel.: 4752-6258

ELECTRIOMECANICA
FEIJOO

Lavalle 3520 - Villa
Martelli

Tel.: 4760-4621
HIDRAULICA SARANDI
Av Mitre 3169
Avellaneda

Tel.: 4204-9183
MUNDO CANO
Bartolome Mitre 643
Paso Del Rey

Tel.: 0237-4632110



BALANCE
2003

ENTREVISTA | Lic. Victoria Ferro

Sr. ANDRES BARCO- PASCAL

¢Cémo impacté la devaluacién en
la empresa y sus productos?
Favorablemente en los productos,

con respecto a la exportacion.
Estamos bastante bien en el merca-
do interno.

¢Crecieron, decrecieron, cambios?
Del 2001 para adelante estamos
creciendo.

¢Cémo adecuan su linea para com-
petir con el délar a $2.857?

Nuestra estrategia es mantener la
calidad del producto.

¢Hubo cambios en el personal?
Extendieron los turnos?

Por el momento no vamos a exten-
der los turnos. Ahora tenemos mas
personal, que se incrementé en apro-
ximadamente un 10%.

¢Qué proyectan y esperan del
20047
Aumentar las exportaciones.

gufa de bombas | noviembre 2003

EL ANO TERMINA Y LOS BALAN-
CES SON INEVITABLES. M3H REA-
LIZO UN CUESTIONARIO A LOS
EMPRESARIOS MAS REPRESEN-
TATIVOS DEL SECTOR. QUE SALDO
DEJA 2003 Y CUALES SON SUS
EXPECTATIVAS PARA 2004.

o
GRUNDFOS' 21\

Sr. OMAR BULNES - GRUNDFOS

¢Como impacto la devaluacion en la empresa y sus productos?
Al principio en una baja en la demanda, y en pocos meses eso se revirtié posi-
tivamente.

¢Crecieron, decrecieron, cambios?
Crecimos.

Para importadores: {Qué estrategia tomaron frente al délar con productos
en ddlares y en euros?

En general, todavia estamos manejando una lista de precios en ddlares. Las
cotizaciones especiales las hacemos en euros.

¢Como adecuan su linea para competir con el délar a $2.85?

Nuestros productos son de alta calidad. Independientemente de su precio
tienen un alto valor agregado que va mucho mas alla de un tipo de cambio.
Por ejemplo con un producto nuestro —como esta el délar hoy—, en menos de
un afo, con una bomba sumergible y con ahorro de energia, se puede recu-
perar la inversion si alguien pagd de mas en el precio inicial del producto.

¢Hubo cambios en el personal? ¢Extendieron los turnos?
En este momento estamos extendiendo turnos e incrementamos el personal
en alrededor de un 15%. Creemos que vamos a incorporar mas en 2004.

£Qué proyectan y esperan del 20047

Como empresa de vanguardia en lo que es nuevos productos e innovacion,
vamos a lanzar toda nuestra linea de bombas fabricadas en Brasil; vamos a
lanzar una bomba dosificadora de mayor porte; pensamos lanzar una nueva
bomba circuladora y tenemos un montén de proyectos de bombas nuevas.
Esperamos un gran crecimiento. Creemos que el pais va a estar igual, pero
pensamos gue vamos a seguir ganando mercado.

www.emetreshache.com | 9
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Salmon &
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 ® . Sr. CARLOS MUSICH - SALMSON
* 1 ¢Cémo impactd la devaluacion en la
““ \Jm empresa y sus productos?

El impacto fue demasiado importan-
. te, principalmente en los productos

~ .+ con fabricacién nacional, los cuales
.~ . ahora son imposibles de vender. En
. v cuanto a los productos en los que no
hgu " encontramos competencia local, el

. v impacto en las ventas fue relativo.

. ¢Crecieron, decrecieron, cambios?

b ‘:,_ Considerando el panorama descripto
se ha comenzado el "tejido" de alian-
zas con fabricantes locales para
ciertos productos.

Para importadores: ¢Qué estrategia
tomaron frente al ddlar con produc-
tos en ddlares y en euros?
Mantuvimos los mismos precios en
délares, absorbiendo buena parte de
la diferencia en la paridad de las
monedas => baja de rentabilidad.

p b ¢Cémo adecuan su linea para com-
s L g petir con el délar a $2.857
we gl No es nuestro caso porque no somos
n ¥ fabricantes.

‘ {Hubo cambios en el personal?
' ¢Extendieron los turnos?
& Hemos incorporado dos personas.

s ¢Qué proyectan y esperan del 20047?
La proyeccion de ventas para este
ano es muy importante y superior a
: los prondsticos que teniamos para el
S & 3 periodo. Para 2004 esperamos con-

. tinuar con este nivel de incremento
- ~ en las ventas, que se ver4 favoreci-
Ot '“‘Ii: do por la incorporacién de nuevos

- productos a nuestra oferta actual.

DoOrACSS

ROWA @

[T —————

Sr. MANFREDO HAHNER - ROWA

¢Como impactd la devaluacion en la empresa y sus pro-
ductos?

Fue positiva a nivel general para toda la industria nacio-
nal, debido a la restriccién del ingreso de productos de
muchas partes del mundo. Lamentablemente nuestra
materia prima es cara y se nos hizo dificil poder compe-
tir. A pesar de ello salimos adelante. Tenemos productos
diferenciados en un segmento de mercado determinado.

¢Crecieron, decrecieron, cambios?

Desde la devaluacién estamos en crecimiento nuevamen-
te, estamos en recuperacion. Durante muchos afos nues-
tra empresa estuvo buscando y sigue en la actualidad
buscando mercados en el exterior para compensar la
retraccion del mercado interno. La idea es tener varios
mercados para equilibrar las ventas y no ser tan vulne-
rables a los movimientos internos. Eso lo estamos
logrando bastante bien.

¢Como adecuan su linea para competir con el délar a
$2.85?

Fundamentalmente se adecuaron los precios, un tema
que sucedid en general. Incluso hay precios de mercade-
ria importada que generalmente estan en délares y hoy
estan mas econdémicos que durante el 1 a 1. Desde luego
que los precios han bajado.

¢Hubo cambios en el personal? ¢Extendieron los turnos?
Durante el tiempo de recesion habiamos reducido el per-
sonal, inclusive con una jornada laboral menor. Ahora
estamos trabajando turno completo con algunas horas
extras y tomando personal temporario. El incremento
actual de la planta total es de un 10 a un 15%.

Qué proyectan y esperan del 2004?

Consolidar la expansion en el mercado externo, funda-
mentalmente en Brasil y México. Puede haber ahora una
época de crecimiento pero no hay una tendencia estable.
Esperamos que se cumpla lo que prometen, que la eco-
nomia vuelva a crecer. Para 2004 necesitamos que la
Argentina tenga fuentes de trabajo, que la gente vuelva
a gastar dinero para generar un circulo productivo.

El aumento de la demanda gener6 nuevas fuentes de trabajo, en un porcentaje

que oscila entre el 15 y el 30%.
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Sr. ESPOSITO- MOTORARG

Sr. ROBERTO SINILA - ELEKTRIM
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H.B.S. Metalurgica

Sr. CARLOS BILANSKI - HBS

¢Como impacto la devaluacion en la
empresa y sus productos?
Positivamente.

¢Crecieron, decrecieron, cambios?
Crecimos.

Para importadores: ¢Qué estrategia
tomaron frente al ddlar con produc-
tos en ddlares y en euros?

Adecuar los precios

¢Como adecuan su linea para com-
petir con el délar a $2.85?
Ajustamos los precios segun el
cambio.

¢Hubo cambios en el personal?
¢Extendieron los turnos?
Incrementamos el personal en un
30%. En algunas secciones hay
doble turno.

¢Qué proyectan y esperan del 20047
En el mercado externo esperamos
aumentar las exportaciones con la
Iinea de productos tradicionales por-
que somos competitivos a nivel
internacional. En el mercado inter-
no, con nueva linea de productos.

¢Como impacto la devaluacion en la
empresa y sus productos?
Positivamente.

¢Crecieron, decrecieron, cambios?
Crecimos.

¢Como adecuan su linea para com-
petir con el délar a $2.857?
Incorporamos varias lineas nuevas
de productos.

{Hubo cambios en el personal?
¢Extendieron los turnos?
Aumentamos el personal en aproxi-
madamente un 40%.

Qué proyectan y esperan del 2004?
Esperamos mas crecimiento, de un
20% a un 30% estimativamente.

Estamos preparando el lanzamiento
de varios productos nuevos.

Hay buenas perspecti-
vas para 2004, con

una fuerte tendencia a
la conquista de nuevos

mercados.

¢Como impacto la devaluacion en la
empresa y sus productos?

De entrada fue dramatica, ahora
bastante bien.

¢Crecieron, decrecieron, cambios?
Crecimos. Empezamos a trabajar
cada vez mas. Antes nos perjudicaba
el tema de lo importado, que era
bastante barato.

¢Como adecuan su linea para com-
petir con el dolar a $2.85?

Tratamos de no elevar los precios,
no estuvimos invirtiendo, y absor-
biendo todo con la mano de obra
practicamente al mismo valor. Asi
pudimos bajar un poco los precios.
El mercado respondid bien.

¢Hubo cambios en el personal?
¢LExtendieron los turnos?

Si, sumamos mas gente. Igualmente
Somos muy poquitos, pero es un
comienzo.

Qué proyectan y esperan del 20047
Estamos estudiando algunos nuevos
equipos de bomba para lanzar el afo
que viene. Tenemos buenas perspec-
tivas. Esperamos crecer en base a
este nuevo producto.

S
\

—

. GIORDANO SA.ICLF
‘ FABRICA DE BOMBAS INDUSTRIALES
s EN FUNDICION DE HIERRO - BRONCE y ACERO INOXIDABLE

n —h REPARACIONES
JT1 RANGOS =~ i-\

ARMADO DE EQUIPOS
INSTALACION

:';;:;'K EN CAMIONES

ManusiNoicrizade : Administracién y Ventas: Pte. SARMIENTO 1201/25 (1870) AVELLANEDA

MODELO 0.D.6 DE 1%" a 3" I 4204 - 0570/ 8939 « giordano@mundoatt.com

A engranajes rectos de bajas rev.

i ()
e

MODELO A.G.l.de 1" a 6

A segmento oscilante.

MODELO N.P. 12de /;' A 3"
A engranajes - Para productos
de baja y alta viscosidad y densidad.
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Sr. JOSE FEROLDI- FEROLDI

¢Como impacto la devaluacion en la
empresa y sus productos?

Al principio la vimos mal. Salimos
del pantano porque no teniamos
deuda, hace muchos afos que esta-
mos aca y tenfamos material.
Gracias a Dios salimos a flote. En el
2003 tuvimos bastante trabajo.

¢Crecieron, decrecieron, cambios?
Crecimos. Tenemos muchos pedidos
del interior, estamos bastante bien.
Hubo meses como junio y julio, que
generalmente son  dificiles, que
anduvimos muy bien.

¢Como adecuan su linea para com-
petir con el délar a $2.857?
Mantuvimos los precios. Tenemos
algunos a valor délar, por ejemplo
los motores eléctricos que son brasi-
leros. Lo que entra de Brasil esta
caro y los de industria nacional son
mucho mejores. Lo que ocurre es que
no hay mercaderia para entregar.

{Hubo cambios en el personal?
¢Extendieron los turnos?

Ahora trabajamos una hora mas. Si
todo anda bien pensaremos en incre-
mentar el personal. No damos abasto.

¢Qué proyectan y esperan del 20047
Estamos lanzando una nueva linea de
bombas, ahora hicimos una para com-
bustible que gira para los dos lados.
Siempre hacemos algun retoque.
Tenemos la intencion de exportar
junto con otra empresa, pero todavia
estamos haciendo numeros. Todo
depende de como siga el pais.
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Sr. RIVERO - MOTORES CZERWENY

¢Como impactd la devaluacion en la empresa y sus pro-
ductos?

La devaluacion favorecié a nuestra empresa, poniéndo-
la en condiciones competitivas ante los productos
importados.

¢Crecieron, decrecieron, cambios?

Nuestro volumen de produccidon y ventas tuvo un incre-
mento durante el corriente afo, alcanzando un creci-
miento superior al 300% con relacién al afo 2002.

¢Como adecuan su linea para competir con el doélar a
$2.857

Se esta trabajando en costos y mejorando la productivi-
dad global de nuestra planta.

¢Hubo cambios en el personal? ¢Extendieron los turnos?
Ante las exigencias de la demanda, la empresa respondid
con una rapida adecuacion, con la consecuente incorpo-
racion de personal. No hubo extensién de los turnos.
£Qué proyectan y esperan del 20047

Proyectamos trabajar en la mejora de disponibilidad

de los productos tradicionales y performance de su
rendimiento.

Todos coinciden en afirmar que la
devaluacidn, luego del obligado

reacomodamiento inicial, tuvo un
impacto positivo en el crecimiento

del sector.



La devaluacidn sirvié para poder ubicar los
productos de fabricacion nacional como una
mejor y tentadora opcion para el mercado
interno y externo.

No todos los fabricantes de bombas pueden
extenderse a la exportacion ya sea o por tipo,
por costos o por capacidad. Los que pudieron
lograrlo lo han hecho con un éxito rotundo.

Algunas empresas han llegado a duplicar su
personal comparado con valores de comien-
zos del 2002.

Los productos importados tuvieron algunas
mejoras en los costos aunque de la mano del
euro hacia fin de ano no pudieron mantener-
las. Comienza una etapa de decantacién en
la que el mercado elegira por precio o por
calidad cuales se quedan y cuales se reem-
plazan.

Varias empresas extranjeras han optado por
armar o fabricar productos en el pais, como
por ejemplo Grundfos que arma su linea de
sumergibles de 4"y 6"; o Salmson que deci-
dié mandar a fabricar productos en el pais
que se comercializan con su marca. Esto es
una excelente senal ya que estas empresas
saben que el mercado argentino es rentable
hoy y por un tiempo mas.

Igualmente la gran incognita sigue estando
en lo que deparara el 2004, tal vez por fin
arranquen las grandes inversiones que nunca
[legan.

Lo cierto es que todos son positivos y hay
muchos proyectos que lo avalan. Esperamos
que este ano haya marcado un piso, y que la
reactivacion llegue por completo para que-
darse.

BE> THINK > INNOVATE »

Una bomba calidad Grun
para cada requerimiento

dfos

X




LANZAMIENTOS

cnunnpos‘y\

GRUNDFOS'

PESO
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camara seca

camara himeda

instalacién sumergida
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LO NUEVO

Con un minucioso disefio ofrecen soluciones para cada
uno de los inconvenientes habituales en este tipo de bom-
bas. Minimas y notorias como: la boquilla de entrada del
cable de alimentacién para evitar la rotura por desgaste
o friccidn; la manija con un disefio Unico que permite
izar o arriar el equipo y tome la posicion correcta de
enganche ya sea horizontal o vertical; sello mecanico
tipo cartucho; nuevo sistema de cuchillas en la linea de
trituradoras; o el SmartSeal que es una junta entre las
bridas de la bomba y el codo base que evita la pérdida de
fluido bombeado.

Las grandes diferencias las logran con dos innovadoras
mejorias: el SmartTrim y el impulsor Supervortex.
SmartTrim es un sistema de ajuste de la luz entre, el
cuello del impulsor y el cuerpo de la bomba. El des-
gaste de estas partes, muchas veces acelerado por el
pasaje de sedimentos, arena u otros abrasivos, hacen
que la eficiencia de la bomba decaiga en un porcentaje
importante, por lo que para el traslado de la misma
cantidad de fluido se consuma mas tiempo y mas ener-
gia eléctrica, un punto extremadamente critico en equi-
pos de gran envergadura. Con esta herramienta se
mantiene la eficiencia inicial, se evita el cambio pre-
maturo de piezas y se achican los tiempos fuera de ser-
vicio por mantenimiento.

El impulsor SuperVortex es un impulsor tipo remolino,
con alabes semicerrados cuyo disefio permite mayor
altura de elevacidon, normalmente baja en los de este
tipo. Y que la eficiencia (n %) sea mas alta obteniendo
un menor consumo de energia, con el mismo punto de
caudal y altura. Todo esto sin perder pasaje de sdlidos.

EN EL RING

Grundfos compite con esta gama sélo con otros dos gigantes
Flygt y KSB. Abre asi el juego y amplia la oferta, ahora no
tan limitada. La pelea no sera facil para ninguno de los tres,
pero en la competencia todos ganan, ya que el comprador
puede tener mejores costos, e incentiva a que cada fabricante
mejore sus equipos y estrategias.

HL

SMARTSEAL, SMARTTRIM Y SUPERVORTEX SON
MARCAS REGISTRADAS POR GRUNDFOS.

Provision a fabricantes

()
‘@)I funtome

FABRICA DE IMPULSORES HIDRAULICOS
EN BRONCE PARA BOMBAS CENTRIFUGAS Stock permanente
PILCOMAYO 326 » LANUS « PROV. DE BUENOS AIRES - 1824 [ @]./Fax: 4208-1195

www.emetreshache.com | 15



TECNICO INVITADO

Esta seccidn esta pensada para que todos aporten su grano de arena y

compartamos nuestros conocimientos, saber un poco mas de cémo fun-

cionan distintos tipos de bombas, sus manas o detalles de instalacion.

Este espacio (como todos los contenidos de la revista), no es pago, todos

tienen acceso a ella, sin compromiso alguno, siempre bajo nuestro crite-

rio y limites de capacidad.

Luego de muchos progresos en los disefios y eficiencias de las bombas se les agregd electronica. De esta manera
tenemos bombas que "piensan" y nos entregan exactamente lo que necesitamos, sin gastos de energia innecesarios y
alargando la vida util de los equipos. Salmson Argentina se ofrecié a ser el primero en esta seccion.

VARIACION ELECTRONICA DE VELOCIDAD "VEV"

LA PROXIMA

GENERACION

LA NOTA CENTRA SU ATENCION
EN LOS EQUIPOS DE PRESURIZA-
CION Y CLIMATIZACION, PERO
ESTE PRINCIPIO ES APLICABLE A
TODO TIPO DE BOMBAS, YA SEA
PARA EQUIPOS CUYO FIN SEA
POR EJEMPLO ENVASAR 0 DOSI-
FICAR. LAS APLICACIONES POSI-
BLES SON MUCHISIMAS.
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LA CONCLUSION ES OBVIA: los equipos clasicos no
proporcionan una respuesta, perfectamente adaptada, a
la variacion del consumo de la red. Mientras en climati-
zacién, como en presurizacién, los consumos evolucio-
nan, considerablemente, seglin la clase de uso, las circu-
ladoras y bombas tradicionales, entregan una respuesta
fija. Ahora bien, para una instalacion de presurizacion
estimamos el tiempo en el cual el consumo es maximo, en
aproximadamente, un 20% de la duracién del funciona-
miento total. Dicho de otra forma, durante el 80% del
tiempo de marcha, el equipo trabaja a pleno régimen,
mientras que una fraccion de su potencia seria suficiente
para cubrir la presion y caudal requeridos realmente por
la red.

CONSECUENCIAS: un importante derroche de ener-
gia, asi también, efectos secundarios nefastos, tales
como sobre dimensionamiento de las bombas, necesidad
de sistemas de regulacion complementarios, aumento del
ruido, desgaste prematuro de los equipos y desigual cali-
dad del servicio entregado a los usuarios. Son los gran-
des inconvenientes que, de ahora en mas elimina la VEV.
Gracias al aporte de la electrénica, los motores equipa-
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dos con variadores de velocidad, per-
miten a la bomba adaptarse automa-
ticamente, a cambios instantaneos
de su punto de funcionamiento, con
la variacion de consumo de la red.
La variacion de rotacion de los
motores varia continuamente para
asegurar la entrega de potencia
requerida para un funcionamiento
6ptimo de la instalacion.

Porque ésta, genera multiples venta-
jas econémicas y de confort, la VEV
representa un considerable progreso,
que ningln profesional competente
puede ignorar.

* Visc.

COMO FUNCIONA LA VEV
Consta de tres protagonistas princi-

@ INDUSTRIAS FBP
BOMBAS PERISTALTICAS

» Presion hasta 15 kg/cm?2
» Temp. maxima ha
hasta 1.00C

130 gra entigrados
)00 cps Autocebantes

» No hay contaminacion con el producto abombear
» Caudales desde 0.10 Its/hs hasta 34.000 lts/hs

BOMBAS NEUMATICAS A PISTON Y TURBINA
BOMBAS ELECTRICAS A TURBINA - Hasta 12.000 its/hs

CONSULTAS 4624-7193 ind.fop@infovia.com.ar
Fabrica; Rivera 1460 - ltuzaingo - Bs. As.

pales sensor, variador y motor (de la

electrobomba).

El sensor seglin el uso puede ser por ejemplo un termos-
tato en un equipo de climatizacién o un transductor de
presidn en un presurizador. Este es el que constantemente
envia una sefal de estado al variador. Segun los parame-
tros predeterminados, la calidad de esa senal hace que el
variador acelere o desacelere la velocidad de rotacion del
motor, logrando de esta manera que adecuar el rendi-
miento del equipo seglin el requerimiento en tiempo real.

EL PRINCIPIO DE LA VEV

Consiste en regular la velocidad del motor de corriente
alterna, convirtiendo la tension y frecuencia de la red
(380 V0400V, de 50 Hz 0 60 Hz) en un sistema de ten-
sion trifasica de frecuencia y amplitud variables.

Esta accion simultanea sobre la frecuencia y la tension
se realiza gracias a dos elementos principales:

Un rectificador: la tensidon alterna que lo atraviesa, se
transforma en una tension continua, es decir rectificada.
Un modulador: que regula la tension de salida del varia-
dor. Los transistores que lo componen, son comandados
por la informacién de un captor de presion, de forma de
hacer variar la frecuencia de salida en funcién de los
consumos detectados.

Conexién: alternativa monofdsica 230 V

Rectificador de corriente alterna: Continua

Recrea una tensién alterna: Variable

La velocidad del motor varia en funcién de la corriente
(ley U/F) de 15 a 60 Hz, aprox.

REDUCCION DEL CONSUMO ELECTRICO

El consumo de energia de una circuladora con variacion
de velocidad, es claramente inferior a la consumida por
un equipo tradicional girando a pleno régimen con una
valvula de regulacion.

Sabemos que la potencia absorbida por una bomba cen-

trifuga varia con el cubo de la variacion de velocidad de
rotacion, si reducimos la velocidad a la mitad, la poten-
cia y el consumo son divididos por ocho...

La adaptacion de la velocidad de la bomba a los consu-
mos instantaneos de la red permite, en consecuencia,
reducir, notablemente, el gasto de electricidad.

SIMPLIFICACIﬂN DEL DISENO DE LA
INSTALACION

La VEV, simplifica, considerablemente, el trabajo de
disefio de la instalacién.

Por un lado, la multifuncionalidad de las bombas de
nuestros equipos de VEV, simplifica su selecciéon. Una
misma circuladora o una misma bomba pueden, en efec-
to, responder a bandas de uso mucho mas amplias.

Por otro lado, numerosas funcionalidades estan, ahora,
directamente integradas a la bomba y no son, en conse-
cuencia, a definir independientemente.

Finalmente, los equipos estan dotados, de un nuevo dise-
fio y de funciones suplementarias que aumentan el rendi-
miento de la instalacion.

Es posible, por lo tanto, disefiar de manera mas rapida,
mas facil y mas segura una instalacién perfectamente
adaptada.

INSTALACI()N MI;NOS COSTOSA Y PUESTA EN
SERVICIO MAS RAPIDA

El aporte de la electrdnica permite disminuir, considera-
blemente, el tamano del tablero eléctrico y la compleji-
dad del cableado: sin la necesidad, entre otras, de pro-
teccion térmica ni de reloj de permutacion externo.

Los tiempos de regulacidon y de puesta en servicio son
igualmente reducidos, debido a que numerosas funciones
son cargadas automaticamente por el variador, la VEV,
disminuye la inversion, porque ellas permiten, con fre-
cuencia, definir una instalacion de diametro de caferia
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LA GENERACION SUPERIOR

inferior, para un mismo nivel de servicio.

Finalmente, seglin la instalacion, algunos accesorios son
superfluos (valvulas de regulacidn, by pass) y otros,
como los tanques ven su tamafno minimizado.

CONFORT Y SILENCIO INCOMPARABLES

Porque ellas son capaces de garantizar, eficaz e instan-
taneamente la constancia de la presion seteada, porque
ellas arrancan siempre a velocidad reducida, las bom-
bas equipadas con VEV proporcionan un gran confort
de servicio: los picos y caidas de presion son practica-
mente eliminados. Cualquiera que sea la variacion de la
demanda de la red, la calidad del servicio permanece en
excelente nivel.

La mejoria del confort aclstico es significativa. Una
bomba girando a régimen limitado, es menos ruidosa
que aquella que lo hace a pleno régimen, pero sobreto-
do las bombas y circuladoras de velocidad variable limi-
tan automaticamente su potencia cuando esto es nece-
sario. Las consecuencias sobre el nivel de ruido hidrau-
lico son espectaculares: los silbidos y golpes de ariete
son eliminados.

PROTECCION DE LOS EQUIPOS

Con la VEV, los motores no tienen riesgo de sobre inten-
sidades debidas a sobrepasar el valor nominal y no son
sometidos a innecesarios golpes de arranques a pleno

D PRODUCTO

régimen. Las bombas arrancan con suavidad, sus partes
hidraulicas, rodamientos y guarniciones son igualmente
protegidas de marchas/paradas demasiado violentas. De
la misma forma las diferentes partes de la instalacion
(valvulas, clapetas, juntas elasticas, tanques y caferias)
no sufren presurizaciones frecuentes. De esto resulta un
notable aumento de la vida Util de los equipos, una fiabi-
lidad acrecentada de las instalaciones, una simplificacion
y una reduccién del mantenimiento. Consecuentemente
una reduccion de los gastos de mantenimiento.

A LA HORA DE LOS NUMEROS

La tecnologia que se le agrega a un equipo standart
para ser uno de velocidad variable hace que el costo ini-
cial sea mayor, de la misma manera que lo es comprar
un automdovil diesel o una camara de fotos digital, pero
dado los puntos expuestos anteriormente el gasto que
genera el equipo es notoriamente inferior ya sea por
consumo eléctrico o vida atil, como diferencia mas
notoria, también se reducen otros gastos como ser
estructuras, gastos de materiales (tanques) y tiempos de
obra, entre otras cosas. Obteniendo resultados notoria-
mente superiores.

Como resultado: la inversion queda mas que amortizada.

Esta nota es gentileza de:

Salmron &

Consultas : equitecjg@yahoo.com.ar

HIDROSONDA - CONTROL DE NIVEL

ELECTRONICO - MODELO EQH-S3

La funcidn de este equipo es el control de nivel en fluidos
conductores. Producido en nuestro pais, a través del
esfuerzo de la empresa EQUITEC, un producto que
hasta el momento en funcién a prestaciones, calidad y
confiabilidad, es s6lo comparable a similares de fabrica-
cion foranea.

De muy simple instalacion, detecta niveles mediante su
sistema de tres sondas perfectamente encapsuladas,
como asi también libres de toda corrosion al poseer elec-
trodos construidos en acero inoxidable.

Su lectura con nivel maximo y minimo, ligados a un ter-
cer electrodo de referencia, nos permite determinar un
diferencial regulable de funcionamiento, como asi tam-
bién su enclavamiento.
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Este nuevo componente condice con las nuevas regla-
mentaciones eléctricas vigentes, ya que provee una per-
fecta aislacion con respecto a la red, por operar con ten-
sion reducida en sus detectores de nivel, evitando los
peligros de electrocucion con fluidos conductores.

De esta manera podemos comandar un contactor de
potencia, a través de su salida por relay con una tension
de hasta 220 Vca y una corriente de 5 Amp. (1100va ),
manejando solamente un voltaje de sondas de 6 Vp-+/-
10% y una frecuencia de 100 Hz. Posee indicacion
luminica por leed de Servicio y Motor en marcha. Su
alimentacién es con 220 Vca +/- 10%,; el consumo éva-
2w; Aislacién 2 Kv y el montaje es para Riel Din
EN50022.



HIDROSQNDA - CONTROL DE NIVEL
ELECTRONICO - MODELO EQH-S3 ELECTROBOMBAS

SUMERGIBLES

Los cables de conexién

A para los sensores no mana-
ALIMENTACION jan la corriente de la bobi-
R S T N na del contactor, puesto
que operan con sefales de
muy baja corriente y ten-
sion.
S
88| ll:t o
T —|
La protecci@n_ w HIDROSONDA EQH-S3
termomagnéti- = O SERVICIO
ca de la inta- g O MOTOR EN MARCHA
lacién como la
gislaéio’n de la g FABRICADO POR
omba, se - GRUPO PCR
Iogranl Q|88 = |
mediante la E 00 000
llave térmica ’ = ”‘ REEMAX MIN i
que se debera 1 | NIVEL MiNIMO
adicionar aI NIVEL MAXIMO
COﬂjUﬂtO. REFERENCIA

Seleccionando

esta |lave se
asegurara la
anl
&

detencion de ‘ —
NI ALIMENT. 220 VCA —

la bomba,

independiente- |

mente del

e R

operacion de El circuito que comanda
la térmica T la bobina del contactor es
implica el sec- de 220 vca. Permitiendo
cionamiento la utilizacion de contac-
de todo el sis- tores muy comunes en el
tema en con- mercado.

junto. CONTACTOR

=t
J
% ELECTROBOMBA

0JO DEL CONSUMIDOR

Es uno de los automaticos de nivel mas
confiables, ya que no hay elementos meca-
nicos que puedan desgastarse. Ideal cuando
la diferencia de altura entre encendido y
corte es muy proxima, se puede regular
hasta con una diferencia de milimetros si
fuera necesario. Un equipo que no le envi-
dia en nada a los importados, a un costo

Gobernador Oliden 2768
mas bajo y al ser producido en el pais, (B1824GJL) Lands - Buenos Aires - Argentina
Tel: (54 11) 4208-7717 y lineas rotativas
Fax: [54 11) 4208-1080
Fax Ventas: [54 11) 4228-2561

a2 . . . e-mail: motorarg@motorarg.com.ar
adaptamon a circunstancias espemales. pagina web: www.motorarg.com.ar

posee una mejor cobertura y posibilidad de
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ENTREVISTA | Lic. Victoria Ferro

ESPA
ARGENTINA:
COLOR
ESPERANZA

A POCO DE DESEMBARCAR EN LA ARGENTINA, EL
GRUPO ESPA DEBIO ENFRENTAR LOS AVATARES DE
UNA ECONOMIA EN PLENO DERRUMBE. CASI DOS
ANOS DESPUES SE PERFILA COMO UNA DE LAS
EMPRESAS CON MAYOR PENETRACION EN EL MER-
CADO DE BOMBAS DE US0 DOMESTICO. PABLO
MUSZKAT, DIRECTOR COMERCIAL DE ESPA ARGENTINA, NOS
CUENTA COMO ATRAVESARON ESA CRISIS, QUE EXPECTATIVAS TIE-
NEN PARA EL FUTURO Y SUS PROYECTOS PARA HACER GRANDE A UNA
"EMPRESA DE PEQUENOS ACTOS".
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iCOMO SURGIO ESPA ARGENTINA?

ESPA Argentina surgi6 a través de una consulta rea-
lizada por la misma fabrica sobre qué habia que
hacer para desarrollarse en lo que respecta a bombas
en la Replblica Argentina. Yo estaba en una empre-
sa distribuidora de bombas ESPA, que era la firma
Charito, que tenia por supuesto sus limitaciones por-
que no era la Unica linea que trabajaba. ESPA era
una de las tantas, y por ende, una de los tantos
esfuerzos que se hacian para la venta. ¢Qué habia
que hacer? Armar una empresa en forma directa que
sea la misma casa matriz aqui en la Argentina, para
tener una empresa que esté pensando 100% en el
producto. La penetracion en el mercado iba a ser
mucho mas precisa, mucho mas controlada.
Desarrollar el proyecto demord un afo y medio. Las
primeras consultas fueron hechas a fines de 1999 y
el 1° de julio de 2001 comenzbé a trabajar
Interbombas, que es la filial de ESPA en la
Republica Argentina.

{QUE PROYECTOS TENIAN Y QUE ESPERABAN
EN ESE MOMENTO?

Los primeros 5 meses, de julio a diciembre, éramos
una empresa que pensaba exclusivamente en sus pro-
ductos, en cémo desarrollarlos y en qué mercados o
nichos de mercado ir posicionandolos. Habiamos
logrado muy buenos resultados con la paridad cam-
biaria de ese momento, que era de 1 a 1. Nuestros
productos estaban competitivamente en excelente
performance con respecto a los nacionales, hasta que
llegd lo que probablemente se venia previendo, que
en alglin momento tenfa que suceder, pero nos vino
antes de lo pensado. A partir de ahi nuestros produc-
tos, siendo importados, fabricados en Espada, sufrie-
ron un incremento en forma considerable en relacidn
al délar. Los productos nacionales tuvieron una
mejor performance en lo que respecta al precio.
Después de dejar pasar 4 o 5 meses l6gicos para ver
como venia todo esto de la devaluacién, en julio de
2002 acordamos hacer los esfuerzos que fueran
necesarios porque ESPA cada vez que pisa un mer-
cado no lo deja, a pesar de las hecatombes. Esto lo
ha demostrado estando mas fuerte que antes en lo
que va de 2003. Esperemos, ahora que arrancéd la
temporada, mejorar todavia méas. Se han hecho
esfuerzos en lo que respecta a margenes de utilidad
y beneficios, y se ha puesto mucha voluntad por
parte de la fabrica para intentar apaciguar —y sin
duda lo hemos logrado— el impacto de la devaluacion
sobre los productos importados.
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"EN JULIO DE 2002 ACORDAMOS

HACER LOS ESFUERZOS QUE FUE-
RAN NECESARIOS PORQUE ESPA
CADA VEZ QUE PISA UN MERCADO
NO LO DEJA".

o

"PARECE QUE LOS ARGENTINOS
HEMOS PERDIDO LA CAPACIDAD DE
ASOMBRO. SE ASOMBRAN MAS LOS
EXTRANJEROS, NOSOTROS ESTAMOS
COMO SI TODO HUBIERA PASADO
HACE 10 ANOS".

&

"ESPA ESPANA FACTURA AL ANO 300
MILLONES DE EUROS, ES UN GRUPO
FUERTEMENTE CONSOLIDADO CON
UNA PENETRACION EN EL MERCADO
ESPANOL, EN TODA SU GAMA, DE
MAS DEL 52%, POR LO CUAL PRE-
TENDER TENER MAS CADA VEZ SE
HACE MAS DIFiCIL".
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iCOMO ESTA ESPA ARGENTINA HOY?

En base a mucho trabajo, de 2001 a 2003 hemos
logrado estar practicamente entre un 35 y 40% por
abajo a valor délar. No es que se ganaba mucho dinero
antes, sin duda las utilidades eran un poco mayores,
pero hemos apostado a penetrar mas el mercado y con-
fiamos en nuestra calidad de producto. Nos agradaria
que algin dia hubiera competencia nacional en lo que
respecta a calidad y prestacién de nuestros productos.
Por el momento no la hay. Creemos que como empresa,
como filial de un grupo, estamos bastante bien posicio-
nados. Por el momento solo comercializamos, pero ya
hay proyectos de comenzar en los prdéximos afos a
fabricar en el pais algunas lineas de productos., En uni-
dades se esta facturando practicamente 3 veces y Y2
mas respecto al afo pasado. Hay que estar preparado.
Afortunadamente estamos abasteciendo en un 95% en
tiempo y forma a nuestros clientes.

EN EL MOMENTO DE LA FUNDACION, :HABIA
ALGUN PROYECTO CONCRETO?

Nuestro promedio de edad en la empresa no supera los 35
anos. Si no tenemos proyectos, si no tenemos empuje, creo
que ya nos hubiéramos ido. Es importante destacar que
después de la debacle de 2001 hasta ahora hemos incor-
porado a 3 personas. Nos hemos esforzado por no cerrar
ningun puesto de trabajo, nos hemos cobijado los unos a
los otros. Felizmente, las proyecciones que teniamos eran
muy buenas y todos teniamos ideas y proyectos que se han
postergado, pero un tropezdn no es caida.

(CUAL ES EL POSICIONAMIENTO BUSCADO?
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Tenemos un pro y una contra. EIl pro es que tenemos
todos nuestro productos bajo una misma marca, ESPA.
Si alguien compra una bomba de hidromasajes ESPA y
le resulta buena, cuando tenga que comprar otra igual,
o de presurizacion o sumergible, con seguridad va a
comprar ESPA. Al mismo tiempo, esto es nuestra prin-
cipal desventaja. Somos la Unica empresa en el pais
con tanta variedad de bombas para uso doméstico. Si
un producto no funciona se piensa que todo producto de
esa marca es malo, con lo cual tratamos de cuidar
mucho la calidad. En eso venimos bastante bien.
Respecto del mercado, estamos buscando nuestro
lugarcito, que entendemos nos merecemos, gue nos
estamos ganando y que nos ganaremos dia a dia con
nuestra atencidn, nuestros productos, y fundamental-
mente nuestra forma de llegar a los clientes. Con algu-
nas lineas podemos pelearla mejor, con algunas sélo
pelearla y con otros sabemos que estamos en desventa-
ja pero igual seguimos luchando, no bajamos los bra-
zos. En el rubro de piscinas e hidromasajes apuntamos
a tener el 50.1% del mercado y de hecho lo vamos
logrando. Hay otras empresas, pero productos de cali-
dad no hay muchos.

(CUAL ES EL BALANCE DE ESTOS 2 ANOS?

Partiendo desde cero en julio de 2001 (tenfamos algo
muy pequefo que habia logrado nuestro distribuidor)
hemos logrado consolidar en el mercado de hidroma-
sajes con mas del 30% de penetracion. Es una bomba
de agua que apunta pura y exclusivamente al fabri-
cante. Nos hemos afianzado muy bien en lo que res-
pecta al tema de piscinas, tenemos una de las mejores

bombas de piscina del mercado, esto no dicho por nos-
otros sino por nuestros propios clientes y la compe-

"EN 2004/2005 EN LA
REGION SE ESTA ELABO-
RANDO UN PROYECTO
PARA COMENZAR LA
FABRICACION DE ALGUNA
DE NUESTRAS LINEAS DE
PRODUCTO".



tencia. En los dltimo tiempos estamos pisando muy
fuerte en el mercado de la construccion, ya que si bien
la bomba pasa desapercibida, en una piscina es el
corazdn, si no hay bomba el agua se echa a perder y
si esto sucede hay que volverla a cambiar, entonces se
requiere un sistema que funcione y un producto con-
fiable. Este afio nos estamos abocando fuertemente a
la reposicion, porque en ese mercado la gente quiere
generalmente la bomba que tenfa. Normalmente lo
que importa ahi es el precio. Nuestra bomba vale
entre 5y 10 puntos mas que un producto nacional o
que otro producto importado de menor calidad, pero
en el mercado de la reposicidon parece que eso no se
paga. Estamos tratando de revertirlo con presenta-
cion en ferias y exposiciones para que la gente pueda
apreciar la calidad de nuestros productos.

.Y ESPA ESPANA?

ESPA Espana factura al afio 300 millones de euros, es
un grupo fuertemente consolidado con una penetracion
en el mercado espafol, en toda su gama, de mas del
52%, por lo cual pretender tener mas cada vez se hace
mas dificil. Exporta a 80 paises en el mundo, entre ellos
Argentina, a sus filiales y también a distribuidores en
distintos paises. En Francia tienen el 80% del mercado
de la piscina, pura y exclusivamente con 11 fabricantes,
porque sblo hay veces que no se puede, hay que tener
ayuda. La sede esta en un pueblo a 120 km. al noroeste
de Barcelona, a 40 km. de la frontera con Francia. En la
ciudad viven 18.000 habitantes, de los cuales 1.600 tra-
bajan en ESPA de forma directa o indirecta.

(COMO TOMARON LOS ESPANOLES EL CAMBIO
DE ESCENARIO EN ARGENTINA?

Argentina es una inversion muy fuerte para este grupo, y
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"EN EL RUBRO DE PISCI-
NAS E HIDROMASAJES
APUNTAMOS A TENER EL
50.1% DEL MERCADO".

si hemos tropezado no fue como empresa, ha tropezado
el pals. Sin embargo, fueron los primeros que han venido
a poner el hombro y decir "Argentina es el Unico pais
donde se puede caer tan rapidamente y que se puede
recuperar tan rapidamente". Vienen cada dos

anos, el afo pasado se realizé una reunion

en Iguazl con 30 filiales y distribuidores

de toda Latinoamérica. Este era un pais

bastante dificil en septiembre de 2002.

Han venido este ano y lo han visto

totalmente diferente. Parece que los

argentinos hemos perdido la capa-

cidad de asombro. Se asombran

mas los extranjeros,

nosotros esta-

mos

como si

todo

hubiera

pasado

hace 10

anos. Creo

que los proxi-

mos 2 0 3 anos,

de continuar la poli-

tica como estg, van a

ser buenos para quien

trabaje, para

quien tenga

empuje, para

quien quedd en

pie luego de los

serios inconve-

nientes

2001/2002. Si

uno tiene las energias necesarias para quedarse creo
que van a ser afnos buenos. Hay que tratar de consoli-
darse y mantenerse. A nosotros nos agarré en pleno
inicio, asi que nos tocd bailar con la mas fea.
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&

"CREO QUE FUE LA MEJOR FEMATEC
DE LOS ULTIMOS TIEMPOS, HABIA
MUCHA NECESIDAD DE EXPOSICION
YA QUE DURANTE 1 ANO Y MEDIO
PRACTICAMENTE NO HUBO NADA.
HACE 5 0 6 MESES, CUANDO CON-
TRATAMOS LA EXPOSICION, ERA UNA
AVENTURA".
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ESPA MANEJA UNA AMPLIA VARIEDAD DE
PRODUCTOS. :COMO HACEN PARA NO PERDER
FUERZA?

No es facil. Hay productos, como por ejemplo el hidroma-
saje, que va directamente al fabricante, no va al mercado
comin o a una casa de sanitarios porque una bomba de
hidromasaje ESPA, como todas nuestras bombas, es con-
fiable y es la que normalmente menos se utiliza, al menos
en una casa. Eso va directamente al fabricante, practica-
mente no tiene servicio, no tiene mercado de reposicion.
En lo que es la gama de piscinas va fundamentalmente a
los constructores a lo largo y a lo ancho del pais y tam-
bién se pueden encontrar en algunas casas de sanitarios
y profesionales de bombas. Nuestras bombas no van a
estar en supermercados, en productos de consumo masi-
vo. A veces ahi se malvende o se presenta mal el produc-
to. Esa es la seguridad que le damos a nuestro cliente.
Nuestra linea de bombas es fundamentalmente de uso
doméstico, aunque en fabrica ya hay bombas de tipo
industriales que abarcan pozos profundos, de drenaje, de
hidromasaje, de piscina, para presurizacion, para riego,
y bombas centrifugas de agua en general.
Habitualmente, todo aquel que vende bombas vende toda
la linea, salvo lugares especificos, como el constructor de
piscinas o el fabricante de hidromasajes. El resto practi-
camente vende todos los modelos de todas las lineas. Sin
duda hay lineas mas mimadas y lineas menos mimadas.
Hemos incorporado los grupos de presion, que partiendo
de nuestra bomba centrifuga serie prima ha acoplado un
elemento que la hace funcionar en forma automatica. A
eso lo llamamos un grupito de presion. El primer mes
que hemos salido al mercado practicamente hemos ven-
dido el 15% de lo que vende el mas grande fabricante de
grupos de presurizacion que exclusivamente comerciali-
za eso0. Hemos tenido una muy buena acogida con el pro-
ducto. En la Argentina se comercializan varias decenas
de miles de bombas, sin duda lo mas fuerte son las bom-
bas para elevar agua, bombas de piscina y el muy impor-
tante mercado de bombas de hidromasaje. Hay otros
mercados, como el de drenaje, que son mas pequefos. El
de la presurizacién es muy grande, es un mercado que
continGla en crecimiento y este afio hemos tratado de
hacer alli los maximos esfuerzos para poder entrar. Todo
esta saliendo de acuerdo a lo previsto.

Estamos seguros de que nuestro crecimiento va a ir dan-
dose por pequeias cositas. Yo siempre digo que somos una
empresa de pequeios actos. A pesar de que la empresa es
grande, somos chiquitos. Hay que hacer pequefias cosas
todos los dias. Las grandes cosas se pierden con el tiempo.

iCOMO SE ABREN PASO ENTRE LA
COMPETENCIA?



Servicio, muy buena atencién, muy buen apoyo técnico
a nuestros clientes, y fundamentalmente, la conviccién
de que el producto es la estrella. Se puede tener la
mejor gente, pero si el producto no acompana, no se
llega a ningdn lado. En 2002 hemos sido una de las
empresas que mas se movié, nuestros clientes estaban
sorprendidos. Ya hemos viajado 5 veces a Mendoza, 5
veces a Cordoba y 4 a Santa Fe cuando las grandes
empresas que trabajan hace muchos afos, practica-
mente —dicho por los clientes— los habian recluido en
cuarteles de invierno. Nosotros no.

iCOMO SE PROYECTAN EN EL FUTURO?

Como una empresa lider en calidad de producto, marca-
dora de pasos. Hoy estamos notando que algunas empre-
sas nos estan siguiendo y eso nos parece muy bueno por-
que nos encanta la competencia. Es bueno competir para
mejorar. Nos vemos en constante expansion, porque se
van incorporando todos los afos productos nuevos o
completando gamas de lineas de producto o en segmen-
tos de lineas de productos que no tenfamos. Nos vemos
creciendo, creciendo y creciendo.

(TIENEN PENSANDO FABRICAR 0 ARMAR
ALGO EN EL PAIS APROVECHANDO EL TIPO
DE CAMBIO?

En 2004/2005 en la regidn se esta elaborando un pro-
yecto para comenzar la fabricacion de alguna de nues-
tras gamas de lineas de producto, no sélo para abastecer
la Argentina sino para todo el MERCOSUR. Eso indica
la confianza de la casa matriz. ESPA tiene filial en Chile
y distribuidores en Paraguay, Uruguay y Brasil, que son
paises que también han vivido, han sufrido y seguiran
sufriendo como la Argentina los avatares cambiarios.

EL GRUPO ESPANOL (TIENE GANAS DE SEGUIR
INVIRTIENDO 0 ESTA MUY CAUTELO0SO?

Rondeau 4159

(C1262ACK) Ciudad de Buenos Aires

Tel/Fax: (54-11) 4922-6736 / 4921-6573 [ 4921-1797
E-mail: arsoluciones@speedy.com.ar
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Sabe lo que es el pais, sabe lo que se pasd. Ir de blan-
co a negro no es algo de un dia para el otro. Ahora
estamos transitando el gris, cerca del blanco. A una
empresa grande no se la asusta, y menos a una empre-
sa europea, tal vez a una norteamericana hay que mos-
trarle los nimeros o dibujarlos. Aca hay una evalua-
cion mensual de toda nuestra gente. La inversion se
hace a través de la incorporacién de productos.

FUERON A FEMATEC POR PRIMERA VEZ, (QUE
LOS DECIDIO A HACERLO Y QUE EXPECTATI-
VAS TENIAN? .QUE BALANCE HACEN DE ESA
PARTICIPACION?

Nuestra idea era presentarnos en forma institucional por-
que siempre hemos estado en estas exposiciones apoyan-
do a clientes con nuestros productos y nuestra gente.
Nunca antes habiamos participado en forma directa.
Teniamos que estar en esa exposicion, los clientes ya
conocen nuestros productos pero no conocen todos porque
para poder mantenernos en el ano 2002 hubo que bajar
stock, y eso implica bajar modelos y cantidades, por lo
cual no todo el mundo pudo tener todos los modelos.
Una feria es volver a abrir los ojos a los clientes y volver
a recordarles toda nuestra gama de producto. La idea
partié fundamentalmente de pensar que ya teniamos un
piso, nuestro producto estd en 400 clientes a lo largo y
ancho del pais, entonces debiamos buscar una exposicion
en la que pudiéramos estar en contacto con arquitectos
y con ingenieros para que, cuando vayan a esos clientes
y les den las diferentes alternativas, opten por ESPA.
Tuvimos un buen stand, con muy buena atencién, hemos
entregado mas de 20 mil catdlogos, 6 mil bolsas, hubo
en algunos momentos mas de 8 personas atendiendo el
stand. Para nosotros fue una exposicion excelente. En
general, creo que fue la mejor Fematec de los Ultimos
tiempos, habia mucha necesidad de exposicidon ya que
durante 1 afio y medio practicamente no hubo nada.
Hace 5 6 6 meses, cuando contratamos la exposicion,
era una aventura.

www.emetreshache.com | 25



hoticias

MUDANZA 1

Wilden Argentina ha trasladado sus ofici-
nas a: Av. Mitre 3690, Munro, Provincia
de Buenos Aires, su teléfono nuevo es
4721-0402.

MUDANZA 2

Salmson Argentina también cambio de
domicilio, ahora se encuentra en: Av.
Montes de Oca 1771, Capital Federal, su
teléfono: 4301-5955.

FALLECIO ANGEL VILLA
Lamentamos informar que a los 96 afos
de edad, ha fallecido Don Angel Villa
quien fuera, en el afo 1938, uno de los
socios fundadores de la empresa que

luego dio origen a lo que es hoy VILLA

HNOS. y CIA. S.A.

"Tuvo una inquebrantable voluntad para
[levar adelante y concretar proyectos en
los que volcd su inteligencia, capacidad,
rectitud y una enorme vocacion al trabajo
que nos transmitié hasta hace pocos dias
cuando todavia, a pesar de sus afos, lo
veiamos diaramente en su oficina traba-
jando como uno mas del equipo", nos con-
taba en la circular la familia Villa.

Desde aqui enviamos nuestras condolen-
cias.

LISTAS DE PRECIOS
En el mes de octubre se han actualizado
las listas de Motorarg e Ind. Rotor Pump.

gracias

Queremos agradecer todo el apoyo y el recibimiento que nos dieron.
Empezamos con muchas expectativas, fuimos confirmando que el sector necesita un
espacio donde pueda comunicar e informar.

Creamos este medio, que esta a disposicion de todos. Les recuerdo que figurar en los
contenidos de la revista no tiene costo alguno y es una excelente manera de llegar a

todos los consumidores y al gremio en general.

Sabemos y sufrimos que hoy dia tener un emprendimiento hecho a pulmoén, no es nada
facil, pero tenemos claro nuestro objetivo y nos esforzamos por ir mejorandonos.

Nuestras puertas estan abiertas.

Hernan Levy
Director
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NUESTRA WEB
YA ESTA ACTIVA

YA PUEDE ENCONTRARNOS EN INTERNET

www.emetreshache.com

BUSQUEDA Y SELECCION DE BOMBAS: COMENZAMOS A
TRABAJAR EN LA BASE DE DATOS DE TODAS LAS BOMBAS QUE
SE COMERCIALIZAN EN EL PAfS. LAS BOMBAS SE CLASIFICAN
POR TIPO, USO, MARCA Y MODELO. EN LA FICHA DE CADA TIPO
SE DETALLA EL PRINCIPIO DE FUNCIONAMIENTO,
CONSTRUCCION Y CARACTERISTICAS HABITUALES.

INFORMACION TECNICA: EQUIVALENCIAS DE UNIDADES, DATOS

RELACIONADOS, TABLAS DE PERDIDA DE CARGAS Y UN LARGO
ETCETERA .

NOTAS TECNICAS: SE AGREGAN OTRAS APARTE DE LAS
PUBLICADAS EN M3H REVISTA.

DIRECTORIO: CON LOS DATOS DE LAS EMPRESAS DEL SECTOR.
LINKS: A TODO LO QUE HAY EN INTERNET SOBRE BOMBAS.

Suscribase a nuestro Periddico Electronico Quincenal (PEQ) en
el cual recibira todas las novedades del mercado y pequenas
notas técnicas.

Envien un mail vacio a suscripcion@emetreshache.com y en

el renglon de asunto ponga PEQ.




Salmson Argentina S.A.

Av. Montes de Oca 1771/75 - C1270ABE - Buenos Aires - Argentina
Tel.: (54-11) 4301-5955 - Fax: (54-11) 4303-4944
www.salmson.com.ar - e-mail: info@salmson.com.ar

.. da vida al agua




