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PUNTOS 
CARDINALES 

COSTOS 

La UTNy Cedol publicaron la evoluci6ndel in­
dicede costoslogisticos nacionalesde 2019. 
En el total anual. con costos de transporte 
avanzaron un 47.41%, ysin costos de transpor­
te,49,96% 

Ignacio Armendariz. 

COMERCIO EXl'E:RIOR I 7 

OB RAS 

Comenz6lasegundaetapadelmontajedel 
puenteferroviario sobre el rioCarcarana. Se 
trata deuna obra que permitira que los trenes 
del Belgrano Cargas ingresen a las terminal es 
exportadorasde los puertosdel Gran Rosario 

"Tiene que haber politicas publicas que 
acompafien la transformaci6n del sector" 
El gerente comercial de Agrale habl6 de la compleja situaci6n del mercado 
de camiones y buses. y de los planes de la firma 

Alejo Gonzalez Prandi 
REDACC10N EXPOTRADE 

L 
a filiallocaldeAgrale, 
con su casa matriz en 
Brasil. baila, como el 
resto de sus c01npeti­
dores, al r itmo de una 

economia que a Un no despeja sus 
principal es incertidumbres. La di­
ferencia, seg(m lgnacioArmenda­
riz,gerentecomercialde la marca, 
es queen €-pocasdecrisis las com­
pafiiasautomotrices m8sgrandes 
"empujan a las mas chicas para 
ocupar el pedacito de sol que hay'". 

Con 30 a fi.os de experiencia 
en el mercado, entre camiones, 
buses, tractores , cosechadoras, 
maquinaria agricola y 15 a fi.os en 
la empresa, el directivo confia en 
ciertas cualidades de la terminal. 

Entreellas esta la fluida relaci6n 
con losclientes, la rapidez en la to­
ma de decisiones, lo que ayuda a 
acelerar los proyectos,y la presencia 
en nichos especificos de mercado 
para competir 1113.s eficientemen­
te en distintas lineasde productos. 

La compafiia c uenta con una 
red de 25 concesionarios en el 
pais, a traves de las quevendi6 el 
afio pasadoalrededor de 1.100 uni­
dadesentre camion es y buses, una 
cifra que ejemplifica una impor­
tante caida de la actividad. Hist6-
ricamente, el promedio anual de 
ventasdeAgraleestabaporarriba 
de los l.500vehiculos. 

"El mercado esta influido tre­
menda1nente por la s ituaci6n 
econ61nica y las expectativas de 
la gente. El afio pasado no ha si­
do bue no··, explic6 Armendariz, 
y a iiadi6: "Al caer las ventas, las 
empresasestabamossaturadasde 
prod uctos. Para activa r las ventas 
hicimos un esfuerzode precios, lo 
q ue atent6 contra los miirgenes de 
ganancia ... 

Ante esa depresi6n econ6mica y 
escasomargen,elejecutivo remar­
c6queelrubrodecamionesfuene­
gativoyque la necesidaddereposi­
ci6n "es importante, sobretodoen 
flotas para reparto urbano". 

(>- Ante esasituaci6n, 
(.que esperaparaeste aiio? 
0 - El m omento e s de incerti­
dumbre, aunque todo cambio 
de gobierno trae una expectativa 
favorable. Despues de la suba de 
impuestos y e l incremento de las 
retenciones a l cam po no sabemos 
c6movan a reaccionar los merca­
dos que atendemos. 
0 - En el contexto de un sec­
tor deprimidoy antecompeti­
dores internacionales, G c6mo 
encara Agrale esos desafios? 
0-Al ser una empresa peque­
iia, debemos explotar a l maximo 

MINIBIO 

Larga trayectoria 
Ignacio Armendariz tra­
baja hace 15 afios en 
Agrale, una empresa bi· 
nacional subsidiaria de 
Agrale de Brasil, que fa­
brica y comercializa 
una amplia gama de ve­
hiculos comerc iales co­
ma camiones y buses 

Debehaber 
formasde 
financiamiento 
de bajo costo 
que le permitan 
al empresario 
comprar 
unidades mas 
caras y pagar 
la diferencia 
a largo plaza 

nuestras ventajas competitivas: 
agilidad en la toma de decisiones 
y ejecuci6n rapida de proyectos. 
Eso nos permite responder r6.pi­
damente a las posibilidades que 
se abren en determinados mo­
mentos. 
0 - <Lasituaci6n brasileiia si­
gue af ectando el nivel de ope­
raciones en la Ar gen tin a? 
0-Si. porque si bien hay una re­
cuperaci6n. los mercados siguen 
caidos en Brasil. De hecho, Ford 
cerr6 su plan ta en San Pablo. Es 
toda una sefia l de lo q ue ocurre 
con el mercado de camiones en la 
regi6n. Nuestra casa matriz tam­
bieniosufreycomosomos una fa­
milia: cuandosufre el padre, sufre 
elhijotambien. 
0 - En diciembre pasado, la 
mare a lanz6 el nuevo modelo 
AB.700 4x4. iCualessonsus 
principales caracteristicas? 
0 -Sobre la base de] 8700, desa­
rrollamos este camion de doble 
tracci6n de 8,7 toneladas de peso 
brutototal,con una cajadetrans­
ferencia americana de alta y baja 
y 162 caballos de potencia. Esta 
orientado a nichos de mercado 
tales como las actividades mine­
ra, petrolera, turistica y traslado 
de mercaderiasen zonasdificiles. 
El impacto fue favorable. Espera­
mos lograr volUmenes de venta 
interesantes. 
o - .oueproyectostienenpen-

EXPOTRADE 

sadoafuturo? 
0-Estamos desarrollando un 
camion de 14toneladas,con cabi­
na rebatible, para reparto urbano. 
Estimamosqueellanzamientose­
ra durante el segundo semestre 
del afio. Intentamos mejorar los 
costos para llegar con un precio 
tentador al usuario final. 
o - .Queestanpensando 
para sumar competitividad? 
0-Losconcesionariosde la mar­
ca son empresas medianas y per­
manente1nente losestamos capa­
citando en posventay atenci6n de 
unidades. No tenemos planes de 
promoci6n de servicios en este 
mo men to. N uestro fuerte siempre 
esta orientado al producto. 
G - t.C6mo esesa capacita­
ci6n? 
0 - Apunta a motores y combus­
tibles.Son temas que han ido ad­
quiriendo cada vez mas co1nple­
jidad, lo que requiere de una ac­
tualizaci6n y mayor cuidado de 
los tecnicosy de la concesionaria. 
Tambien ofrecemos capacitacio­
nes d irectas a clientes. 
0 - En buses, durante agosto 
del aiio pasado, la compaiiia 
hizo el lanzamiento de una 
unidadaGNC. i C6moesta 
funcionando ese producto? 
0-Esta trabajando muy bienen 
la Ciudad de Buenos Aires, en la 
linea de colectivos 50. Partic ipa 
de una prueba organizada por e l 

gobierno portefio para buses con 
tecnologias limpias. Hace su car­
ga de gas una vez por dia. Es una 
de las alternativas para bajar un 
poco el gas toque genera el sub­
sidio a l combustible. Con menos 
cantidad de dinero se podria sub­
sidia r el gas. Seria tambien mas 
barato para el transportista y 
para el gobierno. Ademas, tene­
m os otra unidad funcionando a 
biodiesel 100%. Otro proyecto es 
un colectivo articulado de motor 
delantero de 18 metros de largo y 
27 toneladas de peso bruto tota l. 
Esta orientado para que circ ule 
fuera del AMBA, porque en esa 
zonaesobligatorioelmotortrase­
ro, modelo que tambien tenemos 
dis ponible. Porotra pa rte, en abril 
de este afio vamos a incluir en la 
prueba un bus electrico. 
0 -l Que ventajas tiene? 
0-Es un colectivo comun, de 12 
metros de largo y 17 toneladas. 
Tiene cuatro packs de baterias 
que pesan 2.000 kilos. con dos 
motores que funcionan sincr6-
nicam ente, cada uno con 220 
kilowatts de potencia. Al fre­
nar el veh lculo, esos motores se 
transforman en generadores de 
corrientes para recargar las ba­
terias. Lo expusimos en octubre 
de! aiio pasado, en Busworld, en 
Bruse las, la feria de busesm3si1n­
portante en el mundo. 
0 - Hay una coexistencia de 
modos de energias en los vehi­
culos. lLa Argentina deberia 
inclinarse por una opci6n o es 
mejor que existan diferentes 
alternativas en el mercado? 
0 -Por suerte no hay una (mica 
soluci6n. Depende de los recur­
sos con los que se cuenta en cada 
lugar y cu a I es la mejor ecuaci6n 
econ6mica para que cierre el ne­
gocio: las opciones son hoy gas, 
electricidad, biodiesel, hibrido o 
gasoil. Todas las a lternativas no 
convencionales son complejas y 
caras. Tiene que haber politicas 
publicasqueacompaiien la trans­
formaci6n del transporte, q ue pa­
san masque nada por formas de 
financiamiento de bajo cos toque 
le permitan al empresario com­
prar una unidad mas cara, pagar 
la diferencia a la rgo plazoy mini­
mizarel impacto de la diferencia 
de precio. Un bus a gas vale un 30% 
mAs que un bus com-Un, mientras 
que el electrico cues ta dos veces y 
media mas. Si el Esta do establece 
obligaciones, pero no aportes, se 
llevara al empresario de! sector a 
una situaci6n complicada, ya que 
la ta rifa y el subsidio no pagan el 
mayor costo que significa incor­
porar una unidad de tecnologia 
mas avanzada y mas limpia para 
brindar un mejor se1vicio.O 


