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Y sí, estimados lectores, el año avanza inexorablemente y ya estamos lle-
gando a su mitad. El 2021 no ha sido simple, y lo que resta tampoco lo 
será. Las elecciones teñirán la segunda parte del año, y eso ya se ha ido 

notando en el tiempo transcurrido. Elecciones definitorias de cara a 2023, és-
ta es la parada obligatoria antes de que lleguemos al próximo escalón. Quién 
gane y quién pierda será importante en el juego que se generará en el Congre-
so. Difícil predecir un resultado a esta altura del partido, cuando las cartas 
todavía se están repartiendo. Todo es cambiante, variado, azaroso. Las alian-
zas no están cerradas todavía, nada está escrito en piedra.

La Argentina, quiéranlo algunos o no, está inserta en el mundo. Mal que le 
pese a muchos de nuestros gobernantes. Esa inserción en el mundo hoy nos 
encuentra eligiendo a los peores amigos del barrio, aliándonos con quienes 
no deberíamos ni atenderles el teléfono. Con dictadores, con genocidas, con 
terroristas, con autoritarios, con la runfla de la comunidad internacional. Es-
tá transcurriendo la segunda ola, nada nos asegura que no vaya a haber una 
tercera. Hacen falta vacunas, y muchas, y pronto. ¿Las tendremos? Debería-
mos haberla tenido, eso es algo que nunca habremos de olvidar. ¿Estarán? 
¿Aparecerán? Ojalá que sí.

Desde la Redacción de ON24 renovamos, en cada número, nuestro compro-
miso con Uds., que son la razón de nuestro existir. En esta edición, que es Es-
pecial de Automóviles, los invitamos a disfrutar de aquellas cosas que valen 
la pena ser disfrutadas. Y los invitamos a seguir reflexionando sobre lo que se 
viene. Ánimos, que esta maratón es metro a metro.
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Nadie sabe a ciencia cierta qué nos deparará el futuro. 
Si nos convertiremos en una utopía, si todo será dis-
tópico. Si los autoritarismos florecerán y ocuparán 

todos los territorios, o si la democracia evolucionará y se per-
feccionará aún cada vez más. Menos que menos para la Ar-
gentina, aquel lugar que está de olvido y siempre gris. Nos 
preguntamos con cierta asiduidad si seremos Venezuela, o 
quizá Guatemala. Algunos se preocupan de si no lo somos 
ya, o si el destino es el de Cuba, o de otros lugares similares. 
La verdadera pregunta reside en si la Argentina está siguien-
do un rumbo marcado de fracaso y de pauperización, o si por 
el contrario se trata de una situación no demasiado planifi-
cada de antemano. ¿Es el fracaso el punto de llegada planea-
do o es simplemente un accidente del agregado en conjunto 
de las decisiones equivocadas que se han ido tomando?
Algunos quisieron creer que Alberto Fernández podía ser un 
hombre sensato, un mediador, un primus inter pares que apor-
tara algo de racionalidad a un kirchnerismo desbocado. No 
hace falta aportar demasiados ejemplos para demostrar que 
eso no ha sido así. Alberto Fernández es lo que es, y lo que 
siempre ha sido: un empleado. Eso no es ni bueno ni malo per 
se. Hay muy buenos empleados, hay empleados que son muy 
útiles. Hay empleados del mes. También los hay de aquellos 
que no sirven para nada, los “funcionarios que no funcionan” 
diría Cristina Fernández. Desafortunadamente, Alberto es uno 
de ellos. Es un empleado, sí, un mal empleado. De esos que 
se piensan por un ratito que son jefes, que se sacan los zapa-
tos y los ponen sobre el escritorio de sus superiores. De los 
que quizá se prenden un puro en la oficina, o toman alcohol 
a escondidas en horario laboral. O no tan a escondidas. Qui-
zá nunca nos enteremos de qué arreglaron Alberto y Cristina, 
o quizá sí. Aunque nos lo digan y juren en nuestras caras, pro-
bablemente no les creeríamos. Dos personajes inescrutables.
Quienes más creen que el régimen K tiene alguna idea detrás 
sostienen que todo esto está planeado. Que han sido años y 
años de ir erosionando a la Argentina para destruirla del to-
do. Que el plan último es empobrecernos y embrutecernos 

hasta convertirnos en un país lleno de pobres, de indigentes, 
de brutos, de ignorantes, y con eso someternos. Y si bien yo 
no les doy el beneficio de la buena fe ni de la buena voluntad 
a quienes hoy lideran los destinos de nuestra querida patria, 
tampoco les doy la presunción de que sean lo suficientemen-
te sagaces como para planear algo tan complejo. Son más 
bien delincuentes de poca monta que han tenido la suerte de 
ocupar un papel principal en una obra para la que no esta-
ban preparados, y para la que nunca tendrán ensayos sufi-
cientes que mejoren sus habilidades. Los malos actores no 
encarnan buenos papeles.
¿Somos un país sin rumbo o un país mal rumbeado? Hay un 
poco de ambas situaciones. El rumbo por el que va la Argen-
tina es claramente negativo, destructivo, triste y salvaje. Sin 
embargo, tampoco les doy el mérito a estos personajes de ha-
berlo planeado todo. Sólo quisieron, y sólo quieren, quedar-
se con una porción de lo que es nuestro, a toda costa, y sal-
vados por la impunidad. Destruyen todo lo que se encuentra 
a su paso, como los animales, que no entienden de razones. 
Están aniquilando a la Argentina, al futuro de la misma, a 
nuestros niños, niñas y adolescentes. Generan pobres por do-
quier. La destrucción que dejan a su paso es la consecuencia 
directa del hambre por el poder y la corrupción aneja que lo 
acompaña. No creo, de cualquier forma, que sean grandes 
planificadores, que sean mentes maestras. Si no pueden, ni 
saben, si dejar o quitar un feriado durante la pandemia. Aun-
que no tengan un plan detrás para hacer todo lo malo que 
están haciendo, se torna necesario por las vías democráticas 
e institucionales detenerlos.

¿Un país sin rumbo
o un país mal rumbeado?

Por Garret Edwards
Director de Investigaciones 

Jurídicas de Fundación Libertad
@GarretEdwards
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A TODA 
MARCHA 
UNA DEMANDA CRECIENTE PERO CONDICIONADA POR EL STOCK 
MARCA EL RITMO DE RECUPERACIÓN DEL SECTOR AUTOMOTRIZ

En el rubro reconocen que la recuperación lle-
gó antes de lo pensado. La pesadilla pandémi-
ca quedó atrás y el desafío es ahora llenar de 
coches las concesionarias que suman clientes 
en listas de espera. 
Durante el 2020 los proveedores de chips, 
orientaron sus ventas a las fábricas de celula-
res, juegos electrónicos y computadoras -los 
grandes actores de una vida intramuros- re-
legando a la industria automotriz paralizada 
por la cuarentena. El desabastecimiento de 
estos semiconductores, básicos para el funcio-
namiento de los vehículos, operó como una 

nueva restricción a la producción, restando ve-
locidad de respuesta ante una demanda que 
comenzó a sanar. 
Aceitar el sofisticado engranaje de la cadena 
de suministro es el gran reto de las automotri-
ces, de las que depende una sofisticada red de 
sectores vinculados a la fabricación y comer-
cialización de un coche.
Testimonios de actores centrales de nuestra re-
gión nos permiten conocer de primera mano el 
cuadro de situación de cara al segundo semes-
tre del año.



pág. 9 on24.com.ar // JUNIO 2021



pág. 10

«ARGENTINA 
ES UN 60% MÁS CARO 
QUE MÉXICO PARA 
FABRICAR UN COCHE»

FEDERICO OVEJERO // Por Fabiana Suárez

PARA EL VICEPRESIDENTE DE GENERAL MOTORS, LA ASIGNATURA PENDIENTE 
DE LA REGIÓN PASA POR SU CARGA TRIBUTARIA Y UN VACÍO LEGISLATIVO DE 
ESTÍMULOS.

NOTA DE TAPA
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«Find new roads», nunca más 
oportuno el lema de Ge-
neral Motors en la era pan-

démica que descolocó al mundo. En-
contrar nuevos caminos, tomar ries-
gos, innovar, está en el ADN de la 
automotriz que pese a su escala pla-
netaria, tuvo capacidad de reflejo pa-
ra metabolizar el nuevo cuadro de 
situación.
Su pie en Argentina está en la planta 
de Alvear, cuna del Cruze y del Pro-
yecto Tango apalancado con una for-
tísima inversión. La suerte del com-
plejo industrial, no está escindida de 
la recuperación regional, escenario 
que abordamos en un mano a mano 
con Federico Ovejero, Vicepresidente 
de GM para Argentina, Paraguay y 
Uruguay.
Sin dudas el Covid 19 fue una crisis 
absolutamente diferente a todas. Si 
bien las automotrices están muy acos-
tumbradas a tener que imaginar es-
cenarios a largo plazo, esta vez les to-
có algo inédito, el mercado para el 
cual habían planificado, ahora es otro. 

¿Cómo enfrentaron la situación?
Efectivamente esto fue impensado. 
Es difícil prepararse para algo así. El 
año pasado entre marzo y abril el ne-
gocio fue cero. 
Primero pensamos en asegurar la sa-
lud de la gente implementando pro-
tocolos muy rigurosos en nuestras 
plantas de todo el mundo. 
Una vez activados los protocolos co-
menzamos a trabajar, especialmente 
con nuestra red de concesionarios don-
de se intensificó el canal online duran-
te la cuarentena estricta. Incluso se en-
viaban autos a domicilio para que los 
clientes pudieran probarlos, tengamos 
en cuenta que en un momento solo 
pudieron estar abiertos los talleres me-
cánicos para reparar vehículos afecta-
dos a servicios esenciales. Hay que re-
conocer el enorme esfuerzo de nues-
tros concesionarios para lo antes po-
sible volver a operar.

El otro punto es que teníamos que 
seguir pagando nuestras cuentas, man-
tener el flujo de pagos, para hacer 
frente a nuestras obligaciones con 
nuestros empleados, nuestros pro-
veedores y para eso necesitábamos 
caja. Para eso se postergaron inver-
siones que estaban en marcha luego 
pensando en el mediano plazo reac-
tivamos aquellas inversiones que con-
siderábamos que eran más criticas. 
A nivel mundial las inversiones vincu-
ladas de los vehículos eléctricos y a 
nivel regional, sobre todo en Argen-
tina la reactivación del proyecto Tan-
go reanudando la inversión.

¿Cómo ven la velocidad de recuperación?
Más rápido de lo esperado, en cuan-
to a demanda por un lado en Argen-
tina y el resto de los mercados. 
En patentamientos del año pasado caí-
mos a 350.000 unidades vendidas -de 
todo el sector-, la producción a nivel 
sector también cayó, llegamos a 270.000 
con una capacidad instalada de más 
de un millón y medio de unidades pa-
ra poder producir en el país.

    EL  

FUTURO ES 

ELÉCTRICO-

AUTÓNOMO-

CONECTADO»
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¿A qué le atribuís esa recuperación en 
Argentina?
El desfasaje entre el dólar paralelo y 
el dólar oficial hizo que la gente en-
contrara una forma de ahorrar com-
prando un vehículo y eso dio una pers-
pectiva mucho más alentadora

¿Había capacidad de respuesta a esa 
reactivación?
Hoy ya los autos son computadoras 
sobre ruedas, todos usan chips o se-
miconductores. Esos chips a su vez 
son los que se usan en un celular, en 
una consola de juegos como la Play, 
y pasó que los proveedores de esos 
productos establecidos básicamente 
en Asia, cuando vieron que la deman-
da del sector automotriz caía no si-
guieron ejecutando las inversiones pa-

ra producirlos y además orientaron 
esos semiconductores a los que se-
guían demandando todo lo electró-
nico que se empezó a consumir más 
producto de la vida dentro de casa. 
Así que cuando este año vino una re-
cuperación más rápida, comenzaron 
a faltar semiconductores y ese es un 
problema que está afectando de ma-
nera importante a la industria auto-
motriz a nivel mundial y ha impacta-
do, por supuesto, en nosotros aun-
que logramos preservar esas unidades 
que teníamos proyectadas para fabri-
car en nuestro país este año y evitar 
que esa escasez corte la producción. 
El Cruze fabricado acá compite con 
la misma falta de semiconductores que 
usa un auto en Estados Unidos.

Pese a esta recuperación convengamos 
que venimos de una vara muy baja. ¿No 
estamos hoy ante una sociedad mucho 
más empobrecida? 
Uno tiende a pensar eso y mucha gen-
te no tiene acceso a ningún auto. 
Venimos de patentamientos de hace 
3 o 4 años atrás de 850.000 unida-
des y hemos caído a 350.000 el año 
pasado y este año se calcula que se 
pueda llegar a 410.000 pero acá hay 
otro tema y es la disponibilidad de 
los vehículos, cómo es el esquema de 
los que producimos: en Argentina pro-
ducimos pocos modelos con un im-
portante valor agregado porque hay 
un acuerdo con Brasil (el FLEX) por 
el que por tanta cantidad de millo-
nes de dólares que exporto puedo im-
portar otra “x” cantidad. Histórica-
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mente la cantidad de vehículos ven-
didos en Argentina producidos local-
mente es de aproximadamente un 30%, 
el resto son importados. Ahora la rea-
lidad es que el país está atravesando 
una situación económica difícil, hay 
falta de dólares y eso ha provocado 
ciertas limitaciones a la hora de im-
portar todos los vehículos que son 
necesarios.

¿Qué les dice el gobierno al respecto?
Hay un buen diálogo con el gobier-
no, entienden la situación pero la rea-
lidad es que como se redujeron las 
importaciones de otros productos, 
también nos pasó con la importación 
de vehículos. Hoy el mayor desafío es 
contar con las unidades necesarias 
para poder vender.

¿Cuándo se podría normalizar la situa-
ción?
Es difícil decirlo. Las plantas no han 
podido producir lo necesario por el 
Covid o las demoras, como antes di-
je, de los semiconductores. Nosotros 
tuvimos que parar la planta en dis-
tintos momentos de esta mitad del 
año para terminar la inversión que 
podría estar finalizada en septiembre 
u octubre próximo. Sorprendió la rá-
pida recuperación.

Bueno eso es muy alentador y sobre todo 
la recuperación de la economía brasileña 
En Brasil la recuperación fue llama-
tiva. El año pasado patentaron 
2.053.000 unidades, este año se es-
peran 2.300.000 a 2.600.000. Impli-
ca que Argentina está exportando más 

autos. Las exportaciones pasaron de 
150.000 vehículos el año pasado a 
casi 300.000 este año, casi un 100% 
-estoy hablando de todo el sector- y 
nosotros acompañamos esa tenden-
cia con el Cruze.

Te referiste recién a un gobierno que 
entiende la situación, pero por otro la-
do se ve una gestión especialmente com-
bativa con las relaciones internaciona-
les, especialmente con el actual gobier-
no de Brasil. Más allá incluso de esta 
gestión en particular, ningún gobierno 
logra consolidar el Mercosur. ¿Se di-
mensiona la importancia estratégica de 
Brasil para la industria local?
Antes de responderte te hago un co-
mentario. El sector automotriz comen-
zó a trabajar en el 2019, cuando aún 
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no se sabía quién iba a ser el próximo 
presidente, entre ADEFA y SMATA jun-
to a el IAE -Universidad Austral- para 
evaluar el escenario de cara al 2030 
en el mundo y cuál debería ser el rol 
de la Argentina en ese escenario. In-
cluso luego se fueron sumando otros 
actores como la Cámara de Autopar-
tes, la UOM y la Cámara de Concesio-
narios y entre todos definimos el Plan 
2030. Identificamos una serie de pro-
yectos de ley para lograr ese objetivo 
-una ley que fomente inversiones, otra 
que fomente las energías alternativas, 
entre otras-. Ni bien fue electo Alber-
to Fernández se le presentó el Plan jun-
to a su gabinete. 
Siempre impulsamos que Brasil como 
socio estratégico, creo que esto se tu-
vo en cuenta más allá de las situacio-
nes que exceden al sector automotriz. 
Tenemos un Embajador, Daniel Scio-
li, que entendió perfectamente las ne-
cesidades y trabaja activamente en 
abrir los mercados.
El gobierno tiene clara la necesidad 
de exportar para generar divisas.

¿Cuán lejos está Argentina del merca-
do de los autos eléctricos, teniendo en 
cuenta, además de las limitaciones que 
estamos comentando, su geografía ex-
tensa, su falta de infraestructura que 
incluye al sector energético?
Claramente General Motors está apos-
tando fuertemente a los eléctricos, di-
rectamente no fabricamos híbridos. El 
futuro es eléctrico-autónomo-conec-
tado. Trabajamos fuertemente en el 
desarrollo de baterías de última gene-
ración. Hicimos una gran inversión en 
una planta junto con LG, apuntando 
a baterías que deben contar con tres 
elementos fundamentales: rapidez de 
carga, duración y disminución del cos-
to de esa batería. Porque el principal 
costo de un vehículo eléctrico es la ba-
tería, entonces se está trabajando en 
reducirlo en un 60%. También se está 
trabajando para que los próximos au-
tos tengan una autonomía de unos 750 
km con una carga. 

Estas inversiones apuntan a los gran-
des mercados mundiales: Estados Uni-
dos, China, Europa, el resto de los 
mercados, para poder adoptar estas 
tecnologías deben apuntar a tener un 
marco regulatorio. Más allá de fabri-
car un auto eléctrico en Argentina, 
hay que ver si hay mercado en la re-
gión, si es competitivo y claramente 
tenemos una asignatura pendiente a 
nivel regional en materia de carga im-
positiva. 
Hicimos un estudio hace tres años con 
una consultora internacional para sa-
ber la competitividad de nuestros ve-
hículos en Brasil, México y Argentina. 
Brasil es un 30% más caro que Méxi-
co para fabricar un coche, y Argenti-
na es un 60% más caro que México 
para fabricar un coche. 

¿A qué se debe tanta diferencia?
70% de esa diferencia se debe a car-
gas impositivas. Se necesitan incenti-
vos, una estructura energética para 
abastecer los autos y un mercado.
Estas tecnologías van a llegar pero pa-
ra eso los países se tienen que ir pre-
parando, generando incentivos, pre-
parando infraestructura.
Argentina hoy está más cerca de poder 
fabricar baterías por el acceso al litio

¿Argentina puede ver claramente esa 
oportunidad?
Yo creo que los países tienen interés 
en captar esas tecnologías pero yo no 
sé si todavía tienen en claro lo que 
hay que hacer para lograrlo. Lo digo 
a nivel regional

¿Qué pistas se le podrían dar a los go-
biernos para que vengan este tipo de 
inversiones?
Países como los nuestros no son atrac-
tivos en cuanto a la demanda, no po-
demos compararnos con mercados 
como el brasilero o el chino, pero sí 
podríamos ser atractivos en cuanto a 
las legislaciones.

ON24
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«HAY QUE SEGUIR TRABAJANDO 
PARA QUE LA NUEVA 
NORMALIDAD NOS ENCUENTRE 
POSICIONADOS PARA UNA 
RÁPIDA RECUPERACIÓN» 

JORGE GIORGI  // Por Redacción ON24

ASÍ LO SOSTUVO EL EMPRESARIO VINCULADO AL MERCADO AUTOMOTRIZ 
DE ROSARIO, QUIEN DIALOGÓ CON ON24 
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El presidente de Giorgi Automo-
tores y Ginza, Jorge Giorgi, dia-
logó con ON24 para el Especial 

Autos de la revista de junio. El empre-
sario se refirió al mercado local y ob-
servó que el desánimo, producto de la 
incertidumbre que atraviesa a los dis-
tintos sectores de la actividad econó-

mica, afecta el clima de negocios. “No 
nos tenemos que dejar caer”, pidió. 
¿Cómo está el mercado hoy? 
No está mal, pero no es el mercado de 
demanda que había hace dos meses. 
Esto sucede porque en algunas marcas 
o modelos hay que esperar demasiado 
tiempo, pero también por el desconcier-

to que genera esta pandemia. Entonces, 
el productor, por ejemplo, que estaría 
en óptimas condiciones de comprar, es-
tá quieto y a la espera de señales posi-
tivas para tomar decisiones de compra. 
Con respecto a la demanda concretamen-
te: ¿quién compra autos hoy? 
Compra autos el que se encuentra con 
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pesos y comprende que en este contex-
to un vehículo opera como refugio de 
valor. Nuestro rol, como concesionario 
en una situación como la actual, es acom-
pañar a nuestros clientes, demostrarles 
que sobre todo en momentos difíciles 
estamos en condiciones de mejorar su 
experiencia en el vínculo con las marcas 
y capitalizar los años de experiencia que 
tenemos en la actividad para asesorar-
los y contenerlos también a través de 
nuestros canales digitales. 
¿En qué segmentos se nota la demanda, 
principalmente? 
En todos los modelos; predominan las 
pick ups y SUV. Pero estamos en un mer-
cado que es un 40% de lo que era dos 
o tres años atrás. En ese sentido, las 
marcas que representamos tienen una 
fuerte presencia en esos segmentos y 
nos permiten mantener expectativas de 
posicionamiento a futuro, cuando las 
condiciones vayan normalizándose. Por 

otro lado, sí se están vendiendo planes 
de ahorro. Cada marca tiene tres o cua-
tro modelos que se pueden comprar por 
Plan de Ahorro y después podés migrar 
a otro más alto. 
¿Escasean vehículos importados solamen-
te o también de fabricación local? 
Hay faltantes en algunos modelos im-
portados, dependiendo el origen. Las 
pick ups que se producen en Argentina, 
de marcas como Toyota, tuvimos que 
esperarlas más tiempo porque tuvieron 
que parar turnos de fabricación debido 
a la pandemia, que probablemente los 
recuperen en las vacaciones de julio, o 
sábados y domingos. De a poco se va 
normalizando. 
¿Qué ajustes de precio se están llevando 
adelante? 
Los autos están unos puntos por deba-
jo de la inflación, soportado por las fá-
bricas; pero todos los meses, como to-
do, tienen ajuste de precio. Los impor-

tados están todos en dólar oficial sin 
importar el origen. Pero, por ejemplo, 
los híbridos en todo el mundo están 
exentos de un impuesto. Acá no, enton-
ces los agarra el impuesto al lujo y, por 
lo tanto, un auto vale, solo de impues-
tos, mucho más caro que de precio FOB. 
Por último, ¿cómo viene el segmento de 
los usados? 
Un poco más tranquilo que hace dos 
meses atrás, cuando estaba muy bien. 
La incertidumbre no solamente la tie-
nen quienes compran autos nuevos. 
Igual, no tenemos que dejarnos caer. 
Hay que seguir adelante y continuar tra-
bajando para que la nueva normalidad 
pos-pandemia nos encuentre en las me-
jores condiciones para una rápida re-
cuperación.

ON24
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EDENRED CONSOLIDA SU 
PRESENCIA EN ROSARIO. 
APUESTA A LA LOGÍSTICA 
Y EL TRANSPORTE 

EDENRED  // Por Emmanuel Paz

NOTA DE TAPA

PROPONEN UN SISTEMA DE AUTOGESTIÓN ONLINE EN TIEMPO REAL PARA 
JEFES DE FLOTA 

Edenred, una de las empresas lí-
deres en el mercado de los servi-
cios corporativos, busca fortale-

cer su presencia en Rosario. La apuesta 
de la firma para expandirse en la zona 
será, inicialmente, su sistema Ticket Car. 
Se trata de una plataforma de autoges-
tión que permite administrar y optimi-
zar los gastos de flotas vehiculares. ON24 
dialogó mano a mano con Pablo Alfre-
do Comba, director comercial, acerca 

de sus planes para la ciudad. “Es una 
plaza que nos interesa muchísimo, ya 
que el transporte tiene mucho prota-
gonismo por su puerto, la industria y 
el campo”, explicó. 
Edenred lleva tiempo desarrollando dis-
tintos productos de autogestión con la 
posibilidad de retroalimentarse entre 
sí. La empresa de capitales franceses es 
una de las más solventes en la rama de 
servicios B2B (Business to Business), 

cuenta con más de 770 mil clientes per-
tenecientes tanto al sector privado co-
mo del público. Su catálogo puede di-
vidirse en tres universos, uno relaciona-
do al mundo de los pagos, ligado es-
tratégicamente con MasterCard, otro 
pensado para la gestión de beneficios 
no remunerativos para trabajadores, y 
otro vinculado a la movilidad y la ad-
ministración de flotas de transporte.  
Este último es el que más desarrollo tie-
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ne en Argentina y, también, el elegido 
como primer gran paso de Edenred en 
Rosario y el Litoral. “Son dos sistemas 
autogestionables y online que permi-
ten a quien administra una flota tener 
el control y administración del com-
bustible, y de la reparación  e historial 
técnico de los vehículos. También, del 
accionar operativo de sus conducto-
res”, explicó Comba. La idea principal 
de la propuesta es brindarle al adminis-
trador de flota todas las herramientas 
necesarias para que pueda gestionarla 
de forma simple y rápida. En este sen-
tido, el director comercial destacó la 
importancia de diferenciarse de sus com-
petidores: “No vendemos combustible. 
A nuestra plataforma, además de todo 
su potencial de reportes y gestiones on-
line, se le suma un medio de pago que 
permite cargar combustible en cualquier 
estación de servicio multibandera vin-
culada a Edenred”.  
Ticket Car basa su funcionamiento en 

un sistema de Near Field Communica-
tion (NFC), compuesto por una oblea 
pegada al parabrisas de cada vehículo 
de la flota, asegurando la presencia del 
vehículo en la EESS, que puede ser leí-
da por los terminales en posesión de 
cada playero de la red. El administra-
dor de flota podrá determinar los pa-
rámetros para cada carga: horarios ha-
bilitados, tipos de combustibles que 
pueden utilizarse, montos máximos, es-
taciones de servicio autorizadas, frecuen-
cia de carga y qué datos deberá sumi-
nistrar cada chofer al playero. 
Cada vez que se produce una carga, el 
sistema enviará al administrador toda 
la información de la transacción en tiem-
po real. “Lo que se cobra es lo que dice 
el surtidor en el momento. Eso se carga 
en el sistema en tiempo real junto a to-
dos los datos sobre el lugar y hora de 
la carga, o los datos del chofer”, deta-
lló Comba y añadió: “Esto nos permite 
diferenciarnos de la competencia que 

suelen enviar liquidaciones con un día 
de diferencia o resúmenes mensuales.  
Edenred lleva ya tres años trabajando 
en Rosario y la región. Tiene por clien-
te a la Municipalidad de Rosario y a 
varias firmas del sector privado. Aho-
ra, buscarán consolidar su presencia y 
captar algunos de los grandes jugado-
res logísticos del mercado local. “Un 
administrador de flota no puede hacer 
un seguimiento de cien camiones por 
medio de una planilla de Excel, nego-
ciar con las estaciones de servicio por 
una cuenta corriente, tratar los proble-
mas de insumos y neumáticos y, ade-
más, contar con un sistema de teleme-
tría como el que exigen los clientes. To-
do esto, en algún momento, converge 
dentro de nuestro sistema. Las expe-
riencias de nuestros usuarios son muy 
buenas, y la necesidad está latente. El 
mercado está buscando esto”, sostu-
vo Comba. 

ON24





DEMANDA, TENDENCIAS 
Y OBSTÁCULOS DEL 
MERCADO AUTOMOTOR, 
SEGÚN EL GRUPO 
PESADO CASTRO, QUE 
YA SUMÓ A LA CUARTA 
GENERACIÓN 

PESADO CASTRO  // Por Redacción ON24
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De la mano de la cuarta gene-
ración de la familia Pesado 
Castro, el Grupo que comer-

cializa Volkswagen, Chevrolet y Ren-
ault en Rosario continúa creciendo 
en sus unidades de negocio, pese a 
las restricciones y complicaciones que 
planteó el escenario de pandemia. Tal 
como afirmó su presidente, Alfredo 
Pesado Castro, la cuarta generación 
de la familia que se sumó al staff cum-
plió un rol fundamental para mante-
nerse firmes en el mercado durante el 
año pasado y el corriente, desarro-
llando a mayor escala el segmento de 
los usados y apostando también a la 
venta de planes de ahorro. 
“Vendemos autos desde 1926, gene-
ración que siguió mi padre y ahora, 
por suerte, mis hijos y mis sobrinos 
ya están integrándose en nuestras con-
cesionarias, con una visión distinta, 
porque le han dado otro empuje y en-
foque a la comercialización de autos, 
sobre todo a partir de las herramien-
tas online”, subrayó Alfredo. 
Concretamente, los nuevos Pesado 
Castro son: Rodrigo, que se desem-
peña en Ventas de Pesado Castro VW; 
Mariano, en Ventas de Centro Ren-
ault; Gonzalo, en Ventas de Pesado 
Castro Motors Chevrolet, y María Emi-
lia, en el área de Recursos Humanos 
del Grupo. 
“Grupo Pesado Castro es una empre-
sa líder en el rubro automotor en la 
ciudad de Rosario y la región, respal-
dada por 3 marcas de alto nivel y con 
una larga y destacada trayectoria. Des-
de el Grupo, venimos trabajando fuer-
temente en optimizar y homogenei-
zar políticas y procesos, siempre apos-
tando a seguir creciendo y posicio-
nándonos en la ciudad y la región”, 
destacó María Emilia. 
Es que todos (Alfredo, Rodrigo, Ma-

riano, Gonzalo y María Emilia) dia-
logaron con ON24 para el Especial 
Autos de esta edición impresa, sobre 
las tendencias del mercado, la deman-
da actual y los obstáculos que tiene 
que sortear el sector en estos momen-
tos. 

¿Cómo se comportó el mercado de au-
tos cero kilómetro en el primer semes-
tre del año? 
Alfredo (A): Estuvo muy atado a la 
posibilidad de oferta de unidades y 
condicionado por lo que se fabrica 
en el país y lo que el gobierno dejó 
importar, en virtud de las autoriza-
ciones por terminal y dependiendo 
de lo que exporta cada una. La de-
manda superó la oferta. 
Rodrigo (R): La primera mitad fue 
similar a como finalizó el 2020, se 
podría decir que fue un mercado de 
demanda ya que no teníamos unida-
des para la cantidad de clientes que 
consultaban. La segunda mitad fue 
aflojando, en mi opinión debido a las 
restricciones que volvieron a impo-
ner, encontrándose hoy casi en un 
equilibrio entre la oferta y demanda 
que hay. 

¿Cómo reaccionó la demanda ante el au-
mento de alícuotas en el impuesto interno? 
A: Está claro que el aumento de las 
alícuotas hace que se produzca una 
brecha entre los modelos, porque hay 
más demanda por el auto al que no 
grava el impuesto. Eso se da, por ejem-
plo, en la T-Cross, donde la Trendli-
ne es mucho más demandada que la 
Confortline, porque no la agarra el 
impuesto. Esto hace que se vayan jun-
tando muchos autos al borde del im-
puesto y, una vez que aumentan, ya 
la barrera del impuesto hace que sean 
más difíciles de vender. De cualquier 

manera, hay muchos autos que, ya 
por su segmento, no pueden estar por 
debajo del impuesto. 
R: Claramente, no pasó desapercibi-
do, el mercado siempre demuestra su 
descontento ya que deben ir a un mo-
delo más económico del que antes 
podían acceder. El problema es que 
cada vez más autos son alcanzados 
por los impuestos. 

¿En qué segmentos y modelos se nota 
más demanda? 
A: Es sorprendente cómo estamos cre-
ciendo en el mercado de las pick ups. 
Hay mucha oferta y demanda, por-
que casi todas las marcas se fabrican 
en Argentina. 
R: También el segmento SUV es furor 
en el mercado, todas las marcas es-
tán apuntando ahí. Entre los mode-
los destacados podemos encontrar 
la Captur, T-Cross, Tracker, Nivus y 
la nueva Taos. El crecimiento de este 
segmento implicó un retroceso en el 
mercado de los autos sedanes con 4 
puertas, que es el segmento C. Por su 
parte, el segmento de hatchback 5 
puertas se mantiene en crecimiento 
estable. 

¿Quiénes compran autos hoy? 
Mariano (M): Existen distintos perfi-
les de clientes que compran autos se-
gún el modelo y la utilidad que le den 
al mismo. En el caso de Renault, a 
diferencia de Chevrolet, existe una 
gran cantidad de modelos de autos 
utilitarios que la gente usa para tra-
bajar, como por ejemplo: Kangoo, 
Master y Oroch. 
A: Están aquellos que ven una opor-
tunidad porque los autos, a dólar ofi-
cial, están -quizá- un 5% más caro 
que en 2018, pero en dólar blue o 
MEP, están un 30% más baratos que 

“LE HAN DADO OTRO EMPUJE Y ENFOQUE A LA COMERCIALIZACIÓN DE 
AUTOS, SOBRE TODO A PARTIR DE LAS HERRAMIENTAS ONLINE”, RESALTÓ 
EL PRESIDENTE DE LA COMPAÑÍA, ALFREDO PESADO CASTRO. 
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en febrero de 2018. Entonces, la gen-
te que tiene dólares tiene una opor-
tunidad. 

¿Qué rol están jugando los planes de 
ahorro? 
M: Ocupan un lugar muy importan-
te en el mercado, ya que le permite 
a la gente adquirir un auto 100% fi-
nanciado, otorgando grandes bene-
ficios, como por ejemplo entregas 
aseguradas en determinada cantidad 
de cuotas pagas. 
R: Nuestro Grupo hace varios años 
que viene trabajando fuertemente con 
la modalidad de venta y suscripción 
online de planes de ahorro, lo que 
nos permite expandir nuestra carte-
ra a prácticamente todo el territorio 
del país. 

¿Cómo hay que analizar la fuerte ten-
dencia de los SUV? 
A: Mundialmente, la tendencia va ha-
cia los SUV y monovolúmenes. Cada 
vez hay menos demanda de sedanes, 
a pesar de que hay muy bueno au-
tos. Es el segmento que más va a cre-
cer en los próximos años. 
R: Este segmento hoy abarca a casi 
todas las edades, y vemos que los SUV 
de las 3 marcas que comercializamos 
se adaptan tanto para edades desde 
los 25 años hasta los 60 años. La in-

corporación de motores turbo ali-
mentados de baja cilindrada, que per-
miten combinar potencia con un con-
sumo moderado, lo vuelven un pro-
ducto atractivo para clientes que an-
tes no consideraban este tipo de ve-
hículos. 

¿Se nota el derrame del campo este año, 
sobre todo con la compra de pick ups, 
o lo ven a la expectativa, producto de 
la incertidumbre macro? 
A: El campo sigue demandando y es 
algo que nos ayuda en la venta de 
pick ups. El precio la soja y la canti-
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dad de soja que se necesita hoy para 
comprar un auto hacen que sigamos 
vendiendo camionetas en el interior. 

¿Qué disponibilidad de producto están 
teniendo en los concesionarios? 
A: Hay dos problemas; por un lado, 
el gobierno que no libera la impor-
tación de unidades si no exportás, y 
eso está afectando la oferta de autos 
que no son de fabricación nacional. 
Por otro, un problema mundial, que 
ha sido la provisión de semiconduc-
tores (los chips), sobre todo en aque-
llos que tienen más tecnología. Creo 
que va a ser un año con escasa ofer-
ta de unidades. 
M: La disponibilidad se vio muy afec-
tada debido a la situación mundial 
que se está atravesando. Contamos 
con una asignación mensual muy ba-
ja de vehículos para poder vender. 
Por lo tanto, hay que regular cons-
tantemente la cantidad de autos a 
vender para no bajar el stock, ya que 
de esa manera se perdería capital de 
trabajo. 
R: La principal disponibilidad de Vo-
lkswagen es el Gol Trend (tanto en 
versión manual como automática). 
El hecho de tener la fábrica en Pa-
checo, con fabricación de Amarok y 
Taos, ofrece la posibilidad de tener 
abundancia de stock en esos mode-
los. Puntualmente, Taos, debido a la 
novedad del producto y la preventa 
realizada por la terminal en conjun-
to con el concesionario, agotó su stock 
rápidamente. Pero la terminal apun-
ta a regularizar la producción de es-
te vehículo para Julio. 
Gonzalo (G): Actualmente, en Che-
vrolet tenemos mucha disponibilidad 
de Cruze en todas sus versiones, que 
es el auto fabricado por GM en la 
planta de Alvear, y de Tracker, que 
desde que se lanzó, es muy buscada. 

¿En qué segmentos o modelos se nota 
más la falta de suministro de autos? 
M: Se nota en todos los autos impor-

tados que requieren la aprobación 
de SIMIS por parte del gobierno pa-
ra poder nacionalizarlos. En el caso 
de Renault, los autos importados son: 
Captur, Oroch, Duster, Kwid, Mas-
ter, Línea CVT de Sandero y Logan. 
R: Desde Volkswagen experimenta-
mos escasez en el segmento de pro-
ducto más buscado en estos días: SUV 
(TCross, Taos –por su exitoso lanza-
miento- y Nivus). Polo y Virtus se han 
posicionado fuertemente en el mer-
cado local, con lo cual comenzó a 
haber desabastecimiento al aumen-
tar la demanda de dichos vehículos. 

¿Qué comportamiento han tenido los 
precios de los vehículos 0 km. en el pri-
mer semestre y qué cabe esperar para 
el segundo? 
A: En el primer semestre, aumenta-
ron a un ritmo del 4% mensual. Creo 
que en el segundo semestre va a se-
guir la tendencia por la falta de dis-
ponibilidad de producto y aumento 
de los costos. 

¿Cómo viene el segmento de los usados? 
A: En nuestro Grupo, con la entrada 
de la cuarta generación, hemos po-
dido desarrollar el segmento de los 
usados dentro de la concesionaria. 
Que ya teníamos, pero ahora esta-
mos creciendo. Incluso, estamos com-
prando usados en el mercado, faci-
litándole a la gente que lo tiene que 
vender un precio razonable y un pa-
go contado. Hoy estamos con un stock 
de más de 200 usados en las conce-
sionarias y tenemos un nivel de ven-
tas de unos 100 autos por mes. Lo 
bueno que tiene de comprar en un 
concesionario un usado es que no-
sotros, por ley, tenemos que dar ga-
rantía de 6 meses y, además, por có-
mo revisamos nosotros los autos, es-
tamos tranquilos de que podemos 
garantizar las unidades. Es un mer-
cado que viene acompañando a los 
cero kilómetro en precios y eso hace 
que para un cliente sea más fácil el 
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cambio, porque no es que ha perdi-
do en detrimento del nuevo. 
M: El segmento se encuentra en au-
ge y en gran crecimiento en todo el 
Grupo. Hoy en día, con la falta de 
0KM, se convirtió aún más en un sec-
tor importante. Mucha gente que vie-
ne a consultar por un 0KM muchas 
veces termina comprando un usado. 
R: Nosotros, como grupo, estamos 
apostando fuerte a los usados, por 
lo que estamos desarrollando cada 
vez más esta unidad de negocio. La 
idea es llegar a vender la misma can-
tidad de 0km y de usados cuando se 
normalice la situación del país. Te-
nemos una página web en donde mos-
tramos todos los usados del grupo 
(usadosrosario.com), y estamos pro-
yectando ofrecer servicios a los clien-
tes como, por ejemplo, gestoría pa-
ra patentar o transferir, que publi-
quemos tu auto y vos los vendas, que 
nosotros vendamos tu auto, etc. 

¿Es de esperarse para este año anun-
cios de nuevos modelos o restyling en 
algunas marcas? 
A: Este año tuvimos el lanzamiento de 
la nueva Taos y vamos a tener la nue-
va Duster. En Chevrolet, se lanzó la 
nueva Tracker el año pasado, que fue 

revolucionaria por su eficiente motor. 
M: La Nueva Duster incorpora mu-
chos cambios estéticos y también un 
nuevo motor que le permite compe-
tir con autos que se encuentran den-
tro del mismo segmento (SUV). 
RPC: En el caso de Volkswagen, la 
tendencia de lanzamientos apunta a 
un segmento muy buscado en la ac-
tualidad: SUV. Este año se presentó 
el Nuevo Taos y se realizó un rees-
tyling en T-Cross incorporando el mo-
tor 1.0 Turbo. Esta fuerte ofensiva 
de la marca comenzó su camino en 
2018 con el Nuevo Tiguan, 2019 con 
la primera generación de T-Cross y 
2020 con el SUV coupé Nivus. 

¿Y qué puede esperarse de la fabrica-
ción y comercialización de híbridos y eléc-
tricos, en las marcas que representan? 
R: Todas las terminales se encuen-
tran desarrollando y trabajando en 
proyectos híbridos, eléctricos y en-
focados en proyectos de movilidad 
compartida. Sin dudas, es una opor-
tunidad de negocio a futuro y prepa-
rar nuestra estructura para dicho mer-
cado será un gran desafío. 
G: Las marcas a nivel mundial ya es-
tán definiendo planes de acción pa-
ra que, en un futuro no muy lejano, 

todos sus productos sean eléctricos. 
Estados Unidos y varios países de Eu-
ropa ya viven a los autos eléctricos 
como una realidad, pero Argentina 
aún no está preparada para tenerlos 
debido a las grandes distancias y los 
suministros de energía. 

Por último, ¿qué es el Club de Benefi-
cios que lanzó el Grupo el año pasado? 
María Emilia: Nuestra trayectoria y 
el compromiso que tenemos en se-
guir fortaleciendo las relaciones hu-
manas dentro del Grupo nos motivó 
a desarrollar en 2020 el “Club de Be-
neficios” de Grupo Pesado Castro, 
una red de convenios con distintos 
comercios y empresas para que nues-
tro personal pueda gozar de diferen-
tes beneficios en productos y servi-
cios. Si bien hoy el Club aún se en-
cuentra en etapa de gestación, y po-
co a poco va desarrollándose, la idea 
es transmitir a nuestros colaborado-
res ese sentido de pertenencia y de 
identificación con la empresa y el gru-
po del que forma parte.

ON24
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NEOSTAR CUMPLE 25 
AÑOS EN ROSARIO: SE 
EXPANDE Y CRECE EN 
VENTAS DE SUV, PICK 
UPS, USADOS Y 
PLANES DE AHORRO 

NEOSTAR // Por Redacción ON24
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Mantenerse 25 años años en 
pie en una Argentina que 
se refunda cada 4, con nue-

vas reglas de juego y cada vez más 
carga impositiva, no es para cual-
quier empresa. Neostar, el concesio-
nario que representa a Jeep, Honda, 
Nissan, Kia, Chrysler, Dodge, RAM 
y Suzuki en Rosario, Funes y ciudad 
de Santa Fe, no solo se ha sosteni-
do, sino que ha logrado expandirse. 
Cortó sus primeras cintas en 1996 
con Jeep y Chrysler en Rosario; lue-
go, sumó a Kia en el 2001 y en el 
2004, a Honda en Santa Fe. En 2017, 
comenzó a representar a Suzuki y en 
2018, a Nissan. Ahora, en diálogo 
con ON24, el presidente de la firma, 
Sebastián Vázquez, anunció que abri-
rá tres locales más en Funes, que se 
sumarán al multimarca que Neostar 
ya posee en Av. Fuerza Aérea 2068, 
apostando al surgimiento de nuevos 
loteos tanto abiertos como cerrados 
que se están concretando en la ciu-

dad. Así, los nuevos puntos estarán 
ubicados en el desarrollo Vida Mul-
tiespacio, que llevan adelante las em-
presas Rosental y Rossetti, con otro 
multimarca, más uno de Jeep y otro 
de Nissan. 
La clave del éxito: “Tratamos de man-
tener estructuras chicas que funcio-
nen bien sin ser elefantes blancos”, 
remarcó Vázquez. “Nos hubiera gus-
tado hacer un evento presencial, pe-
ro esta situación hace que no poda-
mos, así que esperemos poder ha-
cerlo para los 26 años”, señaló res-
pecto a la conmemoración del 25° 
aniversario. 
Si bien el empresario sostuvo que és-
te “es un año raro”, debido a la es-
casez de producto que existe actual-
mente por los cupos a las importa-
ciones y también porque muchas fá-
bricas han estado trabajando a me-
nor ritmo por las restricciones, des-
tacó el crecimiento de la empresa de 
la mano del segmento de los SUV, 

que, sin duda, es una fuerte tenden-
cia a nivel mundial; la pick ups, los 
usados, y los planes de ahorro, a par-
tir de una demanda conformada por 
un “público muy diverso”, apuntó. 
“El segmento del SUV es el que está 
creciendo en Argentina en detrimen-
to del clásico sedane”, expresó Váz-
quez, que, a su vez, recalcó que den-
tro de la gama que ofrece Neostar, 
los modelos como la Nissan Kicks, 
la Jeep Renegade, la Jeep Compass 
o la Honda HRV “son los más de-
mandados hoy en el concesionario”. 
“La posición de manejo es diferente 
y, además, son autos que no son tan 
grandes, pero son muy espaciosos 
en el interior tanto de baúl como pa-
ra los pasajeros”, explicó. “Es un seg-
mento que está cada vez más afian-
zado; incluso hay marcas, como Ford, 
que están dejando de fabricar seda-
nes para pasarse directamente a los 
SUV”, indicó. 
En lo que respecta a pick ups, la Fron-

LA CLAVE DEL ÉXITO: “TRATAMOS DE MANTENER ESTRUCTURAS CHICAS 
QUE FUNCIONEN BIEN SIN SER ELEFANTES BLANCOS”, AFIRMÓ 
SEBASTIÁN VÁZQUEZ, PRESIDENTE DE LA FIRMA, A ON24 
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tier “viene creciendo mucho en su 
participación de mercado y se está 
ganando su lugar, aseguró y agregó 
que “Nissan creció 5 puntos de sha-
re en el último mes, que es un récord 
para la marca en el país”. Además, 
subrayó que, de las marcas nuestras, 
“es la que está mejor posicionada en 
lo que es la balanza comercial, al ex-
portar un volumen interesante a Bra-
sil, sobre todo”. 
A su vez, Vázquez resaltó que en la 
empresa “estamos creciendo mucho 
en planes de ahorro que Jeep y Nis-
san -con la Frontier- lanzaron con 
entrega asegurada a partir de deter-
minadas cuotas y eso también pesó 
mucho en el mercado porque es una 
herramienta muy fuerte”, consideró. 
En tanto, en lo que respecta a los ve-
hículos usados o semi-nuevos, el em-
presario explicó que, ante la falta de 
abastecimiento de modelos cero ki-
lómetro que hubo durante el año, 
“le dimos mucho impulso” al nego-
cio de este segmento. “En nuestro 
grupo, hemos crecido muchísimo es-
te año en ventas y creemos que va a 
seguir así durante el 2021 y el 2022, 

porque van a faltar autos cero kiló-
metro”, manifestó. También en es-
tos automóviles, la demanda que más 
persiste es por los SUV y pick ups. 

PRECIOS 
El titular de Neostar aseveró que los 
ajustes de precios “han acompaña-
do a la inflación, en general, en lo 
que va del año” y remarcó que “hoy, 
la brecha del dólar blue con respec-
to al oficial hace que los autos en 
dólar billete terminen siendo bara-
tos, a pesar de la catarata de impues-
tos que tienen, más aún los de me-
diana o alta gama que los gravan los 
impuestos internos”. 
Además, destacó que la firma cuen-
ta “con mucho plan de financiación 
subsidiado por la terminal, como es 
el caso de FCA, Jeep o Nissan, que 
hacen muy atractiva la compra y ayu-
da a que la demanda crezca”. 

FALTA DE MODELOS 
“El suministro de producto lo vemos 
limitado sobre todo en los modelos 
de alta gama, como el Jeep Grand 
Cherokee, el Nissan Murano o el Hon-
da Pilot, que prácticamente no es-
tamos recibiendo hace meses”, se-
ñaló Vázquez y añadió que este tipo 
de vehículos, la empresa no los está 
ofreciendo para la venta “hasta no 
tener la unidad asignada o factura-
da, porque si no, terminamos com-
prando un problema y queremos evi-
tar tener cualquier tipo de conflic-
to”, afirmó. 

ANUNCIOS  
Vázquez adelantó que Jeep lanzará 
sobre fin de año un nuevo vehículo 
proveniente de Brasil, “para el que 
ya hay mucha expectativa”, expresó. 
También anunció que “vamos a te-
ner novedades en Kia, con el lanza-
miento de la nueva Carnival, que va 
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a ser un producto totalmente nuevo. 
Y tenemos esperanza de que se lle-
gue a homologar la nueva Kia Soren-
to, de última generación. También 
se acaba de lanzar a nivel mundial 
la nueva Sportage, pero a Argentina 
no va a llegar hasta fines del año que 
viene”, indicó. 
En Nissan, en tanto, dijo que “aca-
bamos de lanzar la nueva Kicks, con 
lo cual la línea de Nissan está reno-
vada con los nuevos Sentra y Versa, 
que son modelos muy modernos y 
con mucha tecnología en seguridad”. 

ELÉCTRICOS 
Neostar comercializa el Nissan Leaf 
en lo que concierne a autos eléctri-

cos, segmento para que el Vázquez 
sostuvo que en Argentina aún “falta 
mucha infraestructura para que se 
masifiquen” y, además, “Santa Fe, 
particularmente, viene atrasada” en 
lo que es la promoción del patenta-
miento de este tipo de automóviles. 
“Sería un buen gesto alentar la eco-
logía por ese lado, porque, además, 
las terminales a nivel mundial van a 
dejar de invertir en motores nafte-
ros, entonces vamos a tener que ade-
cuarnos, porque si no, la tecnología 
nos va a pasar por arriba. Va a ser 
una linda transición”, opinó el pre-
sidente de Neostar.

ON24

pág. 35

ESPACIO PUBLICITARIO

on24.com.ar // JUNIO 2021



Suscribite ingresando a:

comercial@on24.com.ar - (0341) 4475700

La mejor información,
en la puerta de tu casa 

$3.800
SUSCRIPCIÓN

ANUAL

IVA INCLUIDO



Suscribite ingresando a:

comercial@on24.com.ar - (0341) 4475700

La mejor información,
en la puerta de tu casa 

$3.800
SUSCRIPCIÓN

ANUAL

IVA INCLUIDO




