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• ESTRATEGIA La mayoria de las compafiias cuenta con planes de financiaci6n y garantia EXPOTRADE 

Cantiones. Crece el rnercado 
de las unidades usadas 
Terminales automotrices invierten en una alternativa que gana terreno 
y se presenta como una posibilidad de renovaci6n sin un costo alto 

Texto Alejo Gonzalez Prandi I REDAca6N rxPOTRADE 

E 
lnegociodeloscamio­
n es usados cada vez 
gana mas lugar en la 
agenda de las termi­
nales en el pais. En 
julio de 2019, Merce­

des-Benz anunci6 la apertura de 
SelecTrucks. Tres mesesdespues, 
Scania -que participa en este ru­
brodesde 2017- lanzosu platafor­
madecomercializaci6ndestinada 
a este ti po devehiculos. Con cinco 
afi.os deexperiencia, Usados Volvo 
dio los primeros pasos. 

Varias razones convergen para 
q ue las marcasdecidan invertir en 
esteterreno. Hace 30 afios, en Eu­
ropa, tanto Mercedes-Benz como 
Volvocomenzaronenestenegocio. 
EnBrasil,lafirmaalemanadesem­
barc6 hace seisafios y la mare a de 
origen sueco, en 2000. 

Grupo 

Por lo pronto, en la Argentina, 
Federico Amden,gerentede Selec­
Trucks, dijoque "elobjetivo princi­
palesintegrar la propuesta comer­
cial de Mercedes-Benz". El direc­
tivo destac6 q ue el concesionario 
cuenta con sistemas de financia­
ci6n propia paracambiar una uni­
dad usada por otra, con garantia 
de la terminal o por un cami6n 0 
kil6metro de la compafiia. 

Am den recalc6, entre otros pun­
tos, que el negocio abarca la venta 
de repuestos; servicios y planes de 
mantenimiento; la linea de rema­
nufacturade piezas Reman (cajas 
y motores para camionesy buses); 
planes de ahorro y la compra de 
vehiculosusadosdelclientecomo 
pa rte de pago, maselacondiciona­
miento de las unidades. 

Durante un encuentro con la 

prensa especializada durante el 
a fi.opasado,FacundoSosa,geren­
te de Ven ta de Vehiculos Usados 
de Volvo, explic6 que entre 2012 o 
2013 la filial argentina comenz6 a 
detectar la necesidad de vender a 
grandesclientesquecompran mu­
chas unidades. "La t'mica manera 
es que la terminal con sus herra­
mientas participe de ese ti po de 
negocios", dijo. 

En ese contexto. el directivo in­
form6 queen 2019 la compafiia 
vendi6 230 unidades e n el pais, 
a traves de Usados Volvo. El 50% 
de esa cifra es ta conformado por 
camiones de la firmay de Renault. 
La otra mi tad correspondea otras 
marcas. Loscamiones usados Vol­
vo Trucks y Renault Trucks que 
comercializa el grupo tienen una 
garantia especia I de seis meses 
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o 100.000 kil6metros de rod ado 
que abarca motor, caja y diferen­
ciaL con cobertura nacional. Las 
unidades se entregan con filtros y 
aceite nuevos y son inspecciona­
dos por tecnicos entrenados en la 
fabrica. 

Por su pa1te, Fernando Rios, di­
rectorde Ventasde ScaniaArgenti­
na,sefial6que la iniciativa "surgi6 
Como una alternativa m8.s para fa­
cilitar]e al cliente la operaci6n de 
compra de un 0 km". A traves de 
esa posibilidad, losclientes pueden 
"delegar la comercializaci6n de! 
ca1ni6n usadoen Scaniayconcen­
trarse en lo que realmente impor­
ta, su negocio", a fiadi6, y coment6 
q ue actualmente se toman unida­
des multimarca para comerciali­
zar a traves de sus concesionarios. 
Alli se inspecciona n yse hacen las 

reparaciones necesarias. "Losque 
adquieran un vehiculo usado se­
leccionadode la marca obtendran 
uncontratodemantenimientopor 
un periodo de dos afios, con la po­
sibilidad de renovarld', especific6 
Rios. Hoy, la empresa tiene 28 pun­
tos de servicio. 

Para Amden "el balance del aiio 
pasado fue muy bueno". Se cmn­
plieron los objetivos de compra, 
acondicionamiento y venta de 
unidades~ finaliz6 de la construc­
ci6n de la concesionaria y el equi­
pamiento del taller. y se la nz6 Se­
lecTrucks, su web institucional y 
sus red es social es. 

Sosa explic6 que las empresas 
interesadas en camiones usados 
"fundamentalmente no tienen 
mas de cinco o seis ve hicu los". Sos­
tuvo que lo que buscan "es tratar 
detenerunaantigiiedadpromedio 
en su !Iota de 10 a 13 aiios" y que, 
al llegar a esa instancia, "compran 
uni dad es de tres o cuatro afios". 

Sin embargo, aclar6que en 2019 
pas6 algo diferente. "En los picos 
devaluatorios, los camiones nue­
vos se disparan en pesos al es tar 
sujetos a l d6lar. Los usados no 
reaccionan de manera directa, 
sino queen los siguientes cuatro 
o cinco meses van acomodando 
su precio. En esos momentos, hay 
clientes que son compradores ha­
bituates de unidades nuevas que 
compran usados para aprovechar 
la oportunidad". 

Durante los primeros dosafios 
Usados Volvo tuvo el desafio de ir 
conociendo a los nuevos clientes. 
Pero los buenos resultados no 
tardaron en llegar. "En el ultimo 
tiempo hemos logrado vender 
una, dos, tres y cuatro camiones 
usados a l mismo cliente en dis­
tintos momentos. Resolvemos 
todos s us problemas tecnicos o 
mec8.nicos". 

Para 2020, optimismo no falta. 
En pa la bras de Fernando Rios, en 
ScaniaArgentina seestima "un in­
cremento en la comercializaci6n 
de usados. teniendoen cuenta que 
los q ue adquieren vehiculos 0 km 
de Scania no solo incrementan s u 
!Iota, sino que renuevan unidades 
con el fin de obtener un costo ope­
rativo mas bajd'. 

Federico Am den preve un aii.ode 
oportunidades para el mercadode 
camiones usados. "En Mercedes­
Benz vamos a seguir ofreciendo 
una propuesta basada en nues­
tros pilares: vehiculos reparados 
y acondicionados transferidos a 
nombre de la marca, entregados 
con garantia oficial y con el apoyo 
de Mercedes-Benz Financiera". 

Con esa misma confianza se 
ubica Facundo Sosa. "En Volvo 
creemos que continuara siendo 
un mercado de renovaci6n. Los 
clientes no tienen la necesidad de 
vendersus propioscamiones. Pre­
fieren entregarlos yque sea nues­
tra responsabilidad", asever6.0 


