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JUNIO CUESTA ARRIBA,

MOTORES QUE RUGEN

La pandemiay la cuarentena parecen una pesadilla pretérita, aun-
que quedan rémoras persistentes de manera indeleble en nosotros.
Y cuando parecia que estas cosas iban a ser lo peor, estimados lec-
tores, quedd desnuda y visible la realidad pospandémica argentina:
mads pobreza, mayor vulnerabilidad. Argentina estaba mal antes de
la pandemia. Ahora estd peor.

¢Y entonces qué? ;Cémo seguir? En la Redaccién de ON24 nos lo
preguntamos permanentemente. Es por eso que este niimero se lo
dedicamos en gran parte a la industria automotriz, que, por caso,
con General Motors intenta todavia dar pelea en un contexto hos-
tily complejo. Nadie dijo que iba a ser facil lo que venfa por delan-
te. Todo lo contrario: desde estas paginas avisamos el futuro proxi-
mo que se avecinaba. Quedan mas batallas todavia. Y un 2023 bi-
sagra. Bisagra como todos los afios eleccionarios en nuestro pais,
donde siempre nos jugamos el destino a un par de manos.

Los motores rugen, se van encendiendo, las industrias y las empre-
sas dan pelea, como lo han hecho siempre en la Argentina, y en par-
ticular en nuestra region. El 2023 es oportunidad para el que esté
preparado. Sera s6lo mds crisis para el que no lo esté. Los motores
a veces se encienden rdpido, en otras ocasiones tardan mds. Sera
mejor que nos vayamos preparando y despertando, antes de que
sea demasiado tarde.

ON24
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Una larga cabalgata
hacia la Casa Rosada

| momento de escribir estas lineas todavia no

estan definidas las fechas para las elecciones

de 2023. No sabemos si habra elecciones des-
dobladas, cuando seran las PASO -si es que habrd
PASO-, tampoco sabemos si se votard con sistema
de Boleta Unica de papel o con la histérica boleta sa-
bana. Podemos estimar, con cierto nivel de precisién
en el calculo, que las primarias podrian llegar a ser
en algiin momento de junio de 2023. No seriamos
magos ni hechiceros al imaginar esa fecha, que ha si-
do la habitual en anteriores ocasiones. Por tanto, es-
tamos, en esencia, a doce meses de las PASO. Doce
meses y un poco mds de las generales, y a un afioy
medio de la segunda vuelta. Claro, si es que estamos
convencidos de que habra una segunda vuelta.
Sorprende enormemente que, en ocasiones, se con-
funda una maratén con un sprint. En un sprint se de-
be gastar toda la energfa en ese breve momento por-
que no quedardn otras oportunidades ni mas opcio-
nes. Se trata de una carrera breve, sin demasiadas
oportunidades de recuperar la delantera si se pierde.
Una maratén, en cambio, requiere de paciencia, cons-
tancia, fortaleza mental y energfa suficiente para sos-
tener el ritmo a lo largo de todo el periplo. Los ma-
ratonistas saben que si se cansan demasiado pronto
ya han perdido. Que si se gastan toda la energia en
la largada, no les quedara resto para el tramo restan-
te. Un maratonista tiene timing, sabe tiempear, me-
dir a los contrincantes y también conoce su contex-
to. Se mentaliza para llegar a la meta, y hasta cono-

ce cudl es el mejor momento para beber agua. Puede
ser que llegue con la lengua afuera, pero llega.

En Powys, Gales, hace mucho tiempo que se corre
una cldsica carrera entre caballos y seres humanos.

Suena a chiste, pero no lo es. Sélo en tres oportuni-
dades les ganaron los humanos a los caballos. La mas
reciente en junio de 2022. Es que los caballos tienen
mds fuerza, no hace falta aclararlo. Pero cada tanto,
de vez en cuando, un humano regula mejor y aguan-
ta. Mantiene el ritmo, esas casi dos horas y media, y
los sobrepasa. Por una diferencia minima, si, pero
una diferencia al fin.

Son varios los caballos que estan en carrera ahora
mismo por la presidencia. Otros tantos que no llegan
a potrillos, y algunas yeguas que quieren también su-
marse a la palestra. Como las estrellas que brillan de-
masiado pronto y se queman, la cabalgata hacia la
Casa Rosada es una maratén, no un sprint. Querer
ir demasiado rapido cuando falta tanto en términos
politicos implica gastarse las reservas cuando no es-
tamos ni a mitad del desierto. Queda tiempo para
guardar un poco de resto antes de animarse al gran
desafio. El océano es grande, el desierto inmenso. La
Casa Rosada, para muchos, el botin dltimo.

Por Garret Edwards
Director de Investigaciones
Juridicas de Fundacién Libertad

@GarretEdwards
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| sector automotriz en-

frenta un escenario ca-

da vez mds acuciante de-
bido a la falta de modelos pa-
ra comercializar en las conce-
sionarias, ya sea porque los co-
ches fabricados en el exterior
no pueden ingresar al pafs o
porque escasean los insumos
para producir los nacionales.
Ambos segmentos responden
a una misma razén de tipo ma-
croeconémica: el Banco Cen-
tral no habilita los délares pa-
ra importar.
“Hoy, la situacién es mucho mas
preocupante, porque si bien la
importacién parecia que habfa
empezado a encarrilarse, en ju-
nio se limité con las nuevas nor-
mas del Banco Central”, afirmé
a ON24 Jorge Pesado Castro,

representante para Santa Fe en
ACARA (Asociacién de Conce-
sionarios Automotores de la Re-
publica) y concesionario Citroén,
Hyundaiy Chrysler.

El empresario local advirtié
que varias terminales suspen-
dieron la facturacién desde es-
te lunes, luego que el délar su-
friera otra escalada tras el te-
rremoto politico del fin de se-
mana. “Otras terminales di-
rectamente no tienen produc-
to, por lo que, de momento,
no hay reposicién”, subrayé.
Ante este panorama, “las con-
cesionarias estamos promocio-
nando alguna unidad que te-
nemos stock con el precio del
mes pasado mds entre un 5y
10%; mientras que otras uni-
dades, las estamos cuidando

porque no sabemos a qué nu-
meros las vamos a poder re-
poner”, sefial6 Pesado Castro.
En ese sentido, apunté que al-
gunas marcas venden a precio
abierto, es decir, con sefia del
10% y una entrega estimada a
90 o 120 dias para cerrar la
operacién cuando llega el ve-
hiculo al precio de lista que ri-
ja en ese momento. “Pero la
mayoria estd tratando de ce-
rrar operaciones con el pie en
tierra”, aseguro.

Alejandro Farragut, gerente
comercial de Chevromax, se-
fialé que el local no tomé la
decisién de cortar la venta, pe-
ro si de vender solamente el
stock, es decir, “no se toma la
reserva a factura abierta de
modelos que no estan dispo-
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nibles”. Actualmente, en stock
indicé que “hay Cruze, algo de
S10y algin Onix, pero no hay
Equinox ni Trailblazer, y hay
muy poquitas Tracker”. Y afia-
dié: “Este mes, confirmaron
unos 20 Cruze nacionalesy es
lo que salimos a vender. Se ven-
de lo que te van facturando.
Obviamente son pocos autos
y estan muy por debajo de la
demanda”, aseverd.

Por su parte, Gustavo Gho, ge-
rente general de Circular S.A.,
recalcé que “vendemos solo
los modelos que tenemos
stock (Kangoo, Alaskan, San-
dero, Logan, Stepwat y alguna
Captur)” y “no estamos ven-
diendo a factura abierta au-
tos que no sabemos cudndo
vamos a poder entregar”. Por
lo tanto, agregd, “si buscas un
modelo que no estd en stock
y la fabrica no confirma cuén-
do lo va a tener, no se vende.
No hay forma de programar (la
entrega), porque depende de
la liberacién de las SIMI de im-
portacién”, remarcé.

En el mientras tanto, las con-
cesionarias tienen que mante-
ner sus estructuras que fueron
pensadas para una venta mu-
cho mayor, por lo que hoy ven
que la rentabilidad se ve com-
prometida. “Hoy no esta la so-
bredemanda que habia en to-
da la gama, eso ha cambiado

ON24
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y no ayuda a cerrar las cuen-
tas de las concesionarias, por-
que las estructuras son para
patentar 700 mil u 800 mil au-
tos al ano, pero estamos ha-
blando de 35.000 por mes,
mientras todo aumenta”, ex-
presé Pesado Castro.

En los ultimos 12 meses, los pre-
cios de los vehiculos cero kilé-
metro sufrieron un incremento
de un 70% en promedio, de
acuerdo con el representante
de ACARA para Santa Fe. Con-
sultado sobre si las unidades
estdn mas accesibles en ddlar

blue, a partir del nuevo salto
del tipo de cambio esta sema-
na, respondid: “Deberfa ser asi,
pero hay poca consulta, lo cual
nos llama la atencién. Quiza,
el puablico prefiere quedarse en
dédlares. Aunque hoy asegurar-
se una unidad seria un muy
buen negocio u oportunidad,
me parece”.

Por dltimo, Pesado Castro des-
cribié que, en junio, la produc-
cién de vehiculos alcanzé unas
44.000 unidades y los paten-
tamientos, 34.000, al tiempo
que hubo 10.000 importadas.

“Es como que se han exporta-
do cerca de 20.000 unidades,
lo cual es un ndimero muy bue-
no”, destacd y resalté que hu-
bo un aumento de exportacio-
nes del 42% respecto a junio
de 2021. A su vez, aporté que el
57% de los patentamientos
corresponde a vehiculos de
origen nacional y 43% restan-
te, a importados, de los cua-
les 30 puntos de ellos provie-
nen de Brasil.

ON24
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CORTO CINTAS EN CANADA DE GOMEZ. ADEMAS, C,OLOCO EL 80%
DEL CUPO DE LA NUEVA FRONTIER QUE LE ASIGNO LA TERMINAL

AUTOMOTRIZ

a empresa concesionaria

de Nissan en Rosario y

Funes, Neostar, se expan-
de en la regién con la apertu-
ra de un tercer local que inau-
guré el pasado 26 de mayo en
Cafada de Gémez, donde apro-
veché para presentar la nueva
pick up Frontier, en un claro
guifio al sector agropecuario.
“Creemos que es un punto es-
pecifico para la zona agricola
de la provincia de Santa Fe 'y
es la ruta que tenemos marca-
da por Nissan, ya que noso-
tros tenemos injerencia en to-
do lo que es la ruta 9 hasta Ar-
mstrong”, destacé el gerente
comercial de Neostar, Marcos
Scerra, en didlogo con ON24.
En ese sentido, expresé que la
meta es “hacernos fuertes en el
interior de la provincia e insta-
lar de lleno la Frontier en el mer-
cado agropecuario del corazén
de Santa Fe”, aunque ademas
de la linea pick up, el concesio-
nario dispondrd de toda la ga-
ma Nissan en el nuevo espacio.
“Como Neostar, queremos ser
ndmero uno en Santa Fe en co-
mercializacién de la marca Nis-
san”, subrayé Scerra.
Concretamente, la firma sumé
un espacio de més de 2.000 me-
tros cuadrados ubicado sobre

ruta 9 e Hipélito Yrigoyen, “si-
milar al que tenemos en Rosa-
rio con venta de 0 km. y usa-
dos, repuestos, postventa y plan
de ahorro”, indicé el ejecutivo.
Si bien sefialé que el nuevo pun-
to emplea inicialmente a 6 per-
sonas, remarcé que “la idea es
seguir incorporando personal”,
porque “la marca viene crecien-
do afio a afio y aca esperamos
seguir en el mismo camino”. En
rigor, Neostar cerrd el afio 2021
con unas 450 ventas de Nissan

y para este afio, proyecta au-
mentar un 10%, “si el mercado

lo permite y la marca nos acom-
pafia”, manifesté Scerra.

Por otra parte, la firma local
estima que en 2023 podria abrir
un nuevo concesionario Jeep
en Eva Perén al 5600, en una
superficie de 2.800, desplega-
dos en dos plantas. Mientras
que, para fines de 2023, pre-
vén estar desembarcando en el
desarrollo inmobiliario Vida,
en Funes, con un local de 1.000
m2, donde destinardn 500 a
Jeep yla otra mitad a otro con-
cesionario Nissan.
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PRESENTACION

DE LA NUEVA FRONTIER
En el marco de un contexto com-
plicado para la industria auto-
motriz nacional, teniendo en
cuenta las restricciones para li-
berar importaciones tanto de
vehiculos como de insumos pa-
ra abastecer a las compaiifas
con planta en Argentina, el con-
cesionario Nissan para Rosario
y Funes, Neostar, presenté la
nueva Frontier, bajo el eslogan
“Diseflada para hacer mas”.
El lanzamiento tuvo lugar en
su nueva sede de Catamarca
2440y, tres dias después, rea-
liz6 una nueva presentacion en

su flamante sede de Canada
de Gémez, tercer concesiona-
rio Nissan en la regién.

En didlogo con ON24, el ge-
rente comercial de Neostar,
Marcos Scerra, destacé que la
nueva pick up de la marca ja-
ponesa llega con un restyling
completo salvo en motory ca-
ja, proponiendo un cambio in-
tegral en su estética, asi como
también en equipamiento. En
este Ultimo punto, resalté que
se incorpora la velocidad cru-
cero desde la versién de inicio
de gama, freno de disco en las
cuatro ruedas, 6 airbags y com-
putadora de a bordo de 7 pul-

gadas, ademds de sumar 10,5%
mas de volumen de caja, entre
otras prestaciones.

“Estos cambios responden a
la necesidad del mercado”, ex-
plicé y remarcé: “Somos la tni-
ca marca que cuenta con ver-
sién 4x2 y caja automdtica en
el inicio de gama”
Concretamente, estd disponible
en 5 versiones (S; X-Gear; XE; Pla-
tinum y PRO 4X), cuyo precio
promedio ronda los $ 7.000.000:
“Hoy, tenemos un producto muy
versatil que abarca todo el aba-
nico de publicos, desde el cam-
po hasta la persona mas exigen-
te que quiera hacer un offroad”,
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subrayd el ejecutivo de la marca,
quien agregd que incluso es un
vehiculo muy demandado en ciu-
dad, en su versién Platinum, y
para flotas de Policfa Federal o
Gendarmeria, por ejemplo. Se
presenta en colores blanco, gris,
gris oscuro, azul, roja y negra.
De acuerdo con Scerra, a par-
tir de este producto, “la idea
de Nissan es crecer a pasos fir-
mes, no haciendo volumen por
hacer”, por lo que “apuntamos
a alcanzar el 9,8% del merca-
do” este afio en el segmento
pick up.

De hecho, en lo que fue una
preventa de la nueva Frontier,

el concesionario local ya colo-
c6 casi el 80% del cupo asig-
nado para este mes. “Esperd-
bamos un cupo mas grande”,
sefialé Scerra'y apunté que “hoy
nos estan entregando unas 25
unidades mensuales, que nos
sirve para la demanda que hoy
tenemos despertada”.

No obstante, indicé que se su-
mara el segundo turno de la
planta que fabrica la pick up
en Cérdoba, por lo que “ahf
vamos a generar mayor volu-
men para el mercado local a
partir de nuevos mercados de
exportacién como Peru, Chile
y Colombia que se abrieron”.

Si bien no estd determinado
cudl serd el nuevo cupo, esti-
man que seria un 100% mas.
Mas alld de la situacién de co-
yuntura que atraviesa el sec-
tor, Neostar asegura el sumi-
nistro de modelos: “Tenemos
la entrega garantizada”, ase-
verd el gerente comercial y afia-
dié: “Por suerte, en lo que es
Frontier y Kicks tenemos una
buena reposicién; quiza lo que
se traba un poco mas son los
repuestos que vienen de Méxi-
co para Sentra o Versa, pero
lo que es Mercosur estamos
bien cubiertos”.

ON24
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«EL NEGOCIO SE TRATA
DE ADAPTARLO QUE EL
CONCESIONARIO DISPONE
PARA LA NECESIDAD DEL
CLIENTE Y NO VENDERLE
UN AUTO SOLAMENTE»
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EL GERENTE GENERAL DE CIRCULAR 5.A., CONCESIONARIO ,
RENAULT DE ROSARIO, SE REFIRIO A LOS CAMBIOS EN LA RELACION
CONCESIONARIA-CLIENTE Y AL AVANCE DE LAS REDES SOCIALES

os otrora anuncios publi-

citarios se centraban en

el poder de comunicacién
limitado que tenfan la radio y
el diario en formato papel, su
difusién hacia que las noveda-
des lleguen a los clientes. Sin
embargo, con tecnologfa supe-
rior al alcance de las manos, la
promocién de un producto se
volvié diversa. “Antes en un avi-
so grafico podias poner una so-
la imagen, hoy podés ofrecer
mayor cantidad de caracteris-
ticas del vehiculo y asi logras
que mds gente se sienta identi-
ficada, entonces le encontrés
mayor cantidad de satisfaccion
de necesidades con el mismo
producto”, asegurdé Gustavo Jo-
se Gho, gerente general de Cir-
cular S.A, que estd camino a
cumplir 40 afios.
Gho conté que la transicién en
comunicacidn se viene gestan-
do hace poco més de un lustro
y se trata de “cémo el conce-
sionario -en el caso de Circu-
lar- se muestra ante un publico
en general y cémo lo hace fren-
te a un cliente en particular”.
Siguiendo esa linea explicé: “Por
un lado fue migrando de la for-
ma comunicacional de qué es
lo que el concesionario tiene
para ofertar, que en algtin mo-
mento era grafica fundamen-

talmente con el diario del do-
mingo y luego empezé a entrar
en internet y las redes. Hoy en
dia la comunicacién es practi-
camente instantdnea con Ins-
tagram por ejemplo”.

“También fue cambiando el con-
tenido de lo que le comunica-
mos al cliente”, agregé el repre-
sentante de Renault en Rosario
y continué: “Antes era un pro-
ducto, el precio y una condi-
cién de compra cuando habia
una oferta; hoy las redes fue-
ron humanizando lo que uno
comunica y uno termina cen-
trandose no solo en el produc-
to, sino también en cuestiones

propias del concesionario”. So-
bre esta idea conté que “es nor-
mal” que en las redes sociales
aparezcan los propios colabo-
radores porque “eso hace que
la persona que se vincula ter-
mina viendo las mismas caras
en el local que en las redes so-
ciales”. Justamente en las dis-
tintas plataformas se pueden
ver las diversas tareas que lleva
adelante Circular, como el ta-
ller de carroceria en Funes, los
servicios rapidos de Renualt Mi-
nuto, la nueva linea de bicicle-
tas de la marca del rombo o
eventos sociales que involucren
a la firma.




ESPECIAL AUTOS

pag. 20

Este cambio también se exten-

dié a la forma de comprar de
los clientes. Mientras antes vi-
sitaba la concesionaria y sélo
podia comunicarse a distancia
llamando por teléfono, hoy la
irrupcién del mail y WhatsApp
agilizé el contacto. “En Circu-
lar todas las personas que atien-
den al publico tienen un telé-
fono con WhatsApp para dis-
poner de un contacto directo
con el cliente”, remarcé Gho.
El gerente general asegurd que
habla mucho con sus vendedo-
res ya que “ellos tienen que es-
tar mucho mas informados, por-
que antes la informacién solo
la tenfamos en la agencia y aho-

ra la tiene el cliente en la mano
y asf logra tener el mismo co-
nocimiento que el asesor de ven-
tas. Entonces el negocio se ter-
mina transformando en una for-
ma de como adaptar lo que el
Concesionario dispone para la
necesidad del cliente y no ven-
derle un auto solamente”.

La vedette en ventas en Circu-
lar S.A. es la famosa Renault
Kangoo con mas de 20 afios en
el mercado y renovada hace 4,
se convirtié en el utilitario livia-
no mas vendido en Argentina
ya que, segun detall6 Gho, “es
un producto muy conocido, el
cliente repite y el que ingresa
en el mercado busca como pri-
mera opcién una Kangoo”.

LA COYUNTURA
MUNDIAL TRAE
PROBLEMAS Y LA
NACIONAL NO AYUDA

Es sabido que una de las indus-
trias mds golpeadas en los ul-
timos tiempos fue la de los au-
tomotores y que muchas con-
cesionarias se ven afectadas por
la falta de una u otra unidad.
La experiencia de Gustavo Gho
llevé a analizar la situaciény
separé lo que pasa a nivel in-
ternacional con los problemas
de la economia argentina.
“Dentro de la coyuntura mun-
dial el principal problema que
dejé la pandemia es la produc-
ciény distribucién de semicon-

ductores provenientes funda-
mentalmente de Oriente Me-
dio”, expresé. Estos “chips” se
vieron afectados por el coro-
navirus ya que fueron bajando
su produccidn.

Luego, el andar del dia a dia
nacional se basa en la falta de
délares para importar “ya sean
autos armados completos o
piezas para ensamblar en Ar-
gentina”, conté Gho.

“Si bien hay una industria na-
cional, también tienen algtin
tipo de problema con conse-
guir ciertas piezas, porque son
autos de integraciéon nacional
ya que tienen entre un 20% y
30% de productos locales y el
resto es importado”, sumé y
evidencié el conflicto.

A partir de alli manifesté que
“hay faltantes de vehiculos”,
pero que cada marca y cada
fabrica intenté “concentrase
en los productos que podian
producir”.

“Faltan los modelos de lujo y
los mas dificiles de producir en
Argentina. Renault fabrica lo-
calmente Kangoo y Alaskan. El
resto puede conseguirse, pero
no se dispone de todos los mo-
delos y marcas”, cerré el ge-
rente generar de Circular S.A.

ON24
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IMPORTACIONES // Por Emmanuel Paz

SERGIO JURE: «EN
BREVE, HABRA

FALTANTE TOTAL DE
ALGUN PRODUCTO»

SIETE DE CADA DIEZ AUTOPARTES SON IMPORTADAS. CRECE LA
PREOCUPACION DEL SECTOR ANTE EL DESABASTECIMIENTO.
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“ estival de importacio-
Fnes” fue la frase ele-

gida por Cristina Fer-

nandez de Kirchner para referir-
se al panorama comercial argen-
tino, durante su discurso del 20
de junio en el plenario sindical
de la CTA en Avellaneda. Mien-
tras tanto, el martes siguiente
al evento, el presidente Alberto
Fernandez mantuvo una reunién
con Martin Guzman, ministro
de Economia, Daniel Scioli, fla-
mante ministro de Desarrollo
Productivo, y Miguel Pesce, pre-
sidente del Banco Central. El fo-
CO estuvo puesto, precisamen-

ESPACIO PUBLICITARIO

te, en la administracién de im-
portaciones.

Los rubros que conllevan un ma-
yor guarismo en este sentido son
energia y combustibles, insumos
quimicos, partes para produc-
tos electrénicos de Tierra del
Fuego, autopartes, agroquimi-
cosy productos farmacéuticos.
En las empresas cuya actividad
depende de estas compras, to-
davia reina la incertidumbre por
la falta de precios y las crecien-
tes restricciones.

“Hoy, en nuestro rubro, 7 de ca-
da 10 productos son importa-
dos, mientras que aquellos que

son fabricados aca tienen com-
ponentes que provienen de la
importacion. La entrega de mer-
caderfa estd complicada porque
hay faltantes”, explicé a ON24
Sergio Jure, titular de Jure Auto-
partes. Segtin el panorama que
pinté el empresario, la alterna-
tiva para su rubro es buscar pro-
veedores con mercaderfa en stock
o que cuenten con érdenes de
importacién aprobadas.

“Al no haber oferta y mucha de-
manda, el precio de los produc-
tos tiende a aumentar. Ademds,
también sube por el costo de los
fletes que es cada vez mas caro y
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el contexto internacional que no
nos beneficia. No se puede hacer
una cadena de compra en la que
sea posible programar. Tengo 6r-
denes de compra al exteriory no
tengo posibilidades de que me
las aprueben”, comentd.

La principal preocupacién de
Jure son las demoras y negati-
vas en la aprobacién de los per-

ESPACIO PUBLICITARIO

misos de importacién. “Nos di-
cen que no se aprueban por es-
casez de ddlares, pero no sé has-
ta qué punto este estaciona-
miento de divisas va a sostener
nuestra economia, ni qué alter-
nativa tiene en mente el gobier-
no para conseguirlas. En breve,
habra faltante total de algtin
producto”, apuntd.

Actualmente, las demoras en el
rubro autopartes rondan los
120 dias. De acuerdo con Jure,
no hay un tipo de producto que
se encuentre especialmente afec-
tado, sino que las dificultades
para formar stock se extienden
a la totalidad del catdlogo. Ade-
mds, argumentd que no se tra-
ta de una problemdtica nueva
para el sector: “Antes, de 10
pedidos se aprobaban 4, aho-
ra, con suerte se aprueba uno”.
En cuanto a la posibilidad de
establecer una instancia de dia-
logo con el ejecutivo, Jure men-
cioné como Unica alternativa al
presidente de la Cdmara de Ex-
portadores, Fernando Landa.
Sin embargo, aclaré que “por

mds que se presenten reclamos,
sigue sin haber aprobaciones”.
Mientras tanto, en el gobierno
se asume que el aumento de las
importaciones se origina por el
incremento de los precios in-
ternacionales de la energia, la
recuperacion de la actividad in-
dustrial y las “importaciones es-
peculativas”, producto de fir-
mas que optan por aprovechar
las ventajas de la brecha cam-
biaria para generar stocks de
ciertos insumos.

Con la dindmica actual, se cal-
cula una cifra cercana a los 9000
millones de ddlares en impor-
taciones para el mes de mayo,
un aumento superior al 70% con
respecto al mismo mes del 2021.
La preocupacién del gobierno
pasa por la proyeccién de esta
tendencia hacia lo que resta del
afio, lo cual aleja la meta de re-
servas trazada para 2022.

ON24
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OSVALDO JANDREVIN // Por Redaccién ON24

«HACE MESES QUE LAS

COMPANIAS DE NEUMATICOS
TIENEN CONFLICTOS»

PARA EL TITULAR DE VERONA, "NO HABRA RAPIDA SOLUCION" Y EL

MERCADO SE VERA RESENTIDO HASTA EL 2023

| conflicto gremial que se
Esostiene en las fabricas de
neumdticos de Argentina
genera una faltante de produc-
tos que pega cimbronazos en el
mercado minorista. Los comer-
ciantes de estos productos se
encuentran ante una serie de ne-
gativas a la hora de pedir tal o
cual unidad y la restriccién pa-
ra importar impactan directa-
mente en los precios, que mes
a mes suben algunos puntos mas
que la inflacién de la canasta

bésica alimenticia. “Todos los
meses recibo rechazos en los pe-
didos de neumaticos y si pido
10 mil, me traen 3 mil”, asegu-
ré el titular de Neumaticos Ve-
rona, Osvaldo Jeandrevin en co-
municacién con ON24.

El empresario marcé como “com-
plicada” la situacién, que luego
de la pandemia y el tiempo don-
de las fabricas estuvieron cerra-
das parecfa normalizarse, pero
un conflicto gremial hizo sucum-
bir la estabilidad. “Hace meses

que las compaififas de neumati-
cos tienen conflictos, primero
con el coronavirus y el cierre que
generd retraso en el stock de las
compafiias en Argentina. Hoy
hay problemas con el sindicato;
a pesar de pagar sueldos en la
pandemia cuando estaban ce-
rrados, el gremio de Sutna (Sin-
dicato Unico de los Trabajado-
res del Neumdtico) paran la fa-
brica”, arremetié Jeandrevin.

En este sentido, asegurd que ha-
ce 15 dfas que “no hay produc-
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cién” en Argentina y se suma que
el gobierno nacional “no te de-
ja traer de afuera” por lo que se
genera “una faltante barbara”:
“Si antes vendia 100 y ahora 50
la tiene que vender més cara pa-
ra mantener los gastos del ne-
gocio”, sentencid.

Las tres distribuidoras de neu-
mdticos en el pafs son Fate, Bri-
dgestone y Pirelli. Cada una de
ellas permanece con una dispu-
ta sindical y la experiencia de
Jeandrevin dice que “no habra
rdpida solucién” por lo que se
espera que el mercado esté re-
sentido hasta 2023.

“El gobierno sigue sin autorizar
importaciones y aca estd todo
frenado”, resumid el comercian-
te. Luego, explicé: “Sivos traes
mercaderia del exterior todos los
meses, la vendés barata porque
querés sacartela de encima, pe-
ro si traés contenedores y pasan
5 meses para que te habiliten
mas, tenés que vender mas ca-
ro porque sabés que no vas a
tener reposicion. Traer del exte-
rior son minimo 90 dias hasta
que llegan acd y la produccién
no esta”.

ESPACIO PUBLICITARIO

Asi, el combo perfecto para que
hoy los precios de los neumati-
cos estén por las nubes: “La cu-
bierta aumenté mucho mds que
la inflacién, debido a que el co-
merciante que tiene |a defiende.
Dependiendo del auto que ten-
gan, una cubierta rodado 13 o
14 se puede conseguir por 20
mil pesos”.

Jeandrevin manifesté que la in-
flacién en las cubiertas esta “en-
tre un 6%y un 7% por mes”, aun-
que todavia corre con la ventaja
del plan Ahora 12, donde se ad-
quieren en cuotas y sin interés.
“Es un buen negocio”, sefiald. Si
se tiene en cuenta al economis-
ta Fausto Spotorno, que calculé
que la variacién del indice de Pre-
cios al Consumidor de mayo en
un 4,5%y a las consultoras que
ubicaron un 5,2% durante el mis-
mo mes, seglin el Relevamiento
de Expectativas del Mercado
(REM), el aumento en neumati-
cos es mucho mayor.

Sin embargo, estd actualidad
no impide que el comercio es-
té activo, seguin detallé el titu-
lar de Verona: “Demanda hay,
nunca se vendieron tantas go-

mas como ahora porque la pla-
ta le quema en la mano a la
gente y busca capitalizar al sa-
ber que todos los meses pier-
de. Estamos trabajando bien,
pero no hay productos”.

“Ya hemos pasado crisis, hubo
peores. Acd el mercado sigue cre-
ciendo, hay demanda y consu-
mo, hubo épocas donde la gen-
te no tenfa nada. Ahora hay mu-
chos rubros que andan muy bien,
en otras épocas todos los sec-
tores estdbamos mal”, agregd
el experimentado empresario.
A pesar de sus dichos, Jeandre-
vin fue claro a la hora de hablar
de expansién y sumar alguna se-
de mas a sus 14 sucursales: “Aho-
ra no podés agrandarte porque
no tenés productos, si no te al-
canzan para los que ya estdn,
no podés abrir uno nuevo”. Y
rapidamente pegd sus declara-
ciones al analisis sobre la pro-
duccién: “Las fabricas tampo-
co pueden duplicar su produc-
cién porque tenés a los sindi-
catos que te parany ellos no se
quieren arriesgar”.

ON24
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GENERAL MOTORS // Por Redaccion ON24

INICIA LA
PRODUCCION DE LA
NUEVA SUV CON ALTO
VALOR AGREGADO,
EN ALVEAR

ESTE NUEVO LANZAMIENTO DEMANDO UNA INVERSION DE USD 300
MILLONES, QUE CONTEMPLO EN BIENES DE CAPITAL,
CONSTRUCCION CIVIL E INFRAESTRUCTURA; RESULTANDO EN UNA
EXPANSION EDILICIA POR 50.000 M2
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eneral Motors estara ini-

ciando la produccién de

un nuevo vehiculo en su
Complejo Automotor de Alvear
-Santa Fe-. Este nuevo lanzamien-
to demandé una inversién de USD
300 millones para la fabricacién
de una Tracker SUV.
Este es un nuevo vehiculo de al-
ta tecnologia con arquitectura
globaly alto valor agregado, des-
tinado mayormente a la expor-
tacién a pafses de Latinoaméri-
ca, principalmente a Brasil y Co-
lombia.
Mas de 1000 personas partici-
paron de las tareas de la inver-
sién mencionada que incorporé
tecnologfa de manufactura 4.0,

ESPACIO PUBLICITARIO

y al menos un 80% de la produc-
cién serd destinada al mercado
de exportacién. Asimismo, con-
templé inversiones en bienes de
capital, construccién civil e in-
fraestructura; resultando en una
expansioén edilicia de 50.000 m2
en las plantas de Prensas, Carro-
cerfay Ensamble, como asf tam-
bién la adquisicién y/o construc-
cién de matrices, dispositivos au-
tomaticos, robots y bienes de ca-
pital de linea de produccién. Con
ello, la capacidad instalada de
produccién de la planta se incre-
menta de 80.000 a 115.000 ve-
hiculos/afio.

Esta es una inversién muy impor-
tante para General Motors por

su dimension, alcancey al impli-
car la utilizacién de nuevas tec-

nologias de fabricacién de auto-
moviles por primera vez en la in-
dustria automotriz nacional.

ON24
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LA SEGUNDA // Por Redaccién ON24

ABIERTA A FUTU
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RAS

ALIANZAS ESTRATEGICAS,
PRESENTO IMPONENTE
EDIFICIO SUSTENTABLE

ENCABEZADO POR SU FLAMANTE GERENTE GENERAL, MARIO
CASTELLINI, EL GRUPO RECIBIO A LA PRENSA EN LA NUEVA SEDE;
CAMPUS QUE OPERARA COMO ARTICULADOR DE UN “ECOSISTEMA
COOPERATIVO” QUE MUEVE MAS DE USD 8.500 M ANUALES

amino a sus 89 afios de
vida en Rosario, y como
una de las compaiifas

pioneras de la ciudad, Grupo
Asegurador La Segunda presen-
té ante la prensa local, su nue-

va sede corporativa, ubicada en
un predio de 15 hectareasen la
interseccion de las autopistas
Rosario-Buenos Aires y AO12,
y al nuevo gerente general, Ma-
rio Castellini, quien asume el rol

tras la jubilacién del histérico
Alberto Grimaldi. Dos claras se-
fiales de que la empresa local
no sélo se encuentra en franco
crecimiento, sino que también
apuesta a mas.
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“Somos una compafifa en per-
manente evolucién, abierta a
futuras alianzas estratégicas pa-
ra generar nuevas actividades”,
remarcé Mario Teruya, gerente
comercial del Grupo, en didlo-
go con los medios locales, in-
vitados a una recorrida por la
propiedad. Subrayé que “La Se-
gunda tiene atrds un grupo coo-
perativo con una potencialidad
enorme, que mueve en su con-
junto 8.500 millones de ddla-
res anuales”. Y, en ese sentido,
destacé que “este edificio pue-
de articular este ecosistema coo-
perativo”, porque se trata de
“un inmueble de uso propioy
servicio a terceros dadas sus di-
mensiones”.

En rigor, la nueva sede dispone
de una estructura principal pa-
ra mas de 400 puestos de tra-
bajo, un SUM de uso flexible pa-
ra 600 personas, comedory es-
pacio de recreacién. Comple-
mentariamente posee 5 naves
con capacidad para 100.000 m3
de guarda y 2 edificios multifun-
cién, totalizando 33.000 m2 cu-
biertos. Y un dato no menor: 7
hectdreas de las 15 del terreno
aun quedan libres.

Cabe recalcar que La Segunda
hoy cuenta con presencia comer-
cial en 3.300 localidades del pafs,
mas de 2.200 agencias activas
y 1.700 empleados. Es conside-
rado el cuarto grupo asegura-
dor a nivel nacional y niimero
uno en Riesgos Agricolas y Mul-
ticoberturas de Comercio. Asi,
se posiciona con el 6,23% de par-
ticipacion de mercado, donde

abarca 180.000 empresas y
650.000 trabajadores asegura-
dos, totalizando 2.5 millones de
asociados.

En ese marco es que surge el de-
sarrollo de la nueva casa, como
necesidad de relocalizacién pa-
ra dar respuesta al crecimiento
de la organizacidn, a partir del
aumento de las demandas logs-
ticas y de servicios. As{ fue que
originalmente se proyecté como
un edificio de servicios para po-
der centralizar los diferentes ar-
chivos de documentacién, el stock
de los insumos propios de la ac-
tividad, y el resguardo de los bie-
nes y vehiculos de todo tipo, re-
cuperos de siniestros y otras ac-
tividades complementarias que
se encontraban en distintos edi-
ficios de la ciudad de Rosario.
Pero posteriormente, se decidié
adicionar un edificio de oficinas
para ampliar la cantidad de pues-
tos de trabajo, buscando desa-
rrollar un conjunto de edificios
modelo, con caracter extroverti-
do, abierto a la comunidad, vi-
sitable en forma guiada.

Es decir que el predio en gene-
ral se encuentra a disposicién
para que diversas instituciones
como universidades, colegios,
talleres ecologistas, asociacio-
nes civiles, entre otras, puedan
llevar adelante diferentes inicia-
tivas asociadas a la sustentabi-
lidad y la seguridad. “Més alla
de desarrollar nuestras activida-
des, este edificio es un campus
experimental”, remarcé el geren-
te general, Mario Castellini.

CAMBIO DE LIDERAZGO

A partir de la jubilacién de Al-
berto Grimaldi, y en virtud de lo
acordado en el Consejo de Ad-
ministracion, el liderazgo ejecu-
tivo de la aseguradora fue asu-
mido por Mario Castellini. Gri-
maldi, quien se desempef6 has-
ta febrero como director ejecu-
tivo luego de haberse hecho car-
go de la Gerencia General en el
afio 2003, desarrollé funciones
en La Segunda por mas de 40
anos, “dejando para los inte-
grantes del Grupo un legado im-
borrable de valores, profesiona-
lismo y dedicacién”, resaltaron
desde la compaiifa.

Castellini, en tanto, tiene 59
afios, es oriundo de la ciudad
de Rosario, estd casado y tiene
un hijo. Cuenta con més de 30
afios de trayectoria en la orga-
nizacién, donde comenzd a tra-
bajar como encargado y conti-
nué como jefe de Balances y
Presupuestos. Luego ocupé la
gerencia de Administracién y
Finanzas, fue designado direc-
toryen 2021 asumié como Ge-
rente General. “Tratamos de
mantener precios razonables,
de fidelizar nuestra cartera de
clientes, a pesar de la acelera-
cién inflacionaria. Es aqui don-
de juega la espalda de una ase-
guradora, porque el activo prin-
cipal en este mercado es la con-
fianza”, reflexion6 el ejecutivo.
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