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El director comercial de Iveco sefialé que la
marca logrd imponer sus modelos entre los
preferidos y que se preparan para un
préximo lanzamiento en el pais

a industria de vehiculos pesados
retomara este afio la senda de}
crecimiento en la Argentina, “to-
mando como base la previsién de
1 un alza del 4 por ciento en la acti-
vidad econ6émica”. Sobre esa pro-
yeccibn, desde Iveco evaltian que “la venta de
camionestratara de superar, por ejemplo, las
cifrasdeunafiorécord, comofue 2011, cuando
sepatentaron masde 32.000 unidades”, apun-
t6 Sebastian Rodriguez Macias, director co-
mercial de la firma italiana que, de acuerdo
conlasestadisticasdela Asociacién de Fabri-
cas de Automotores (Adefa) viene liderando
elmercadolocal.

—Cémo fueronlos numems finalesde

2012?
—Cerramos con unaventade 6500 unidades,
en un mercado que cerrd 2012 con una venta
porencimadelos30.000 camiones. Estefueel
segundo mejor afio dela historiadela Argen-
tina para el segmento de camiones pesados
de mas de 2.8 toneladas y lo concluimos con
‘una participacién del 21,5 por ciento; es decir,
dospuntos porencimade201,locual parano-
sotros es espectactilar, porque nos habiamos
propuestocrecer]puntoylogramos duplicar
esa meta. En el segmento de los camiones de
més de 16 toneladas cerramos con una parti-
cipacién del 30,6 por ciento.

—iCudles son las expectativasy acciones
concretas que lamarca tiene para este
afio?

—Va a ser un afio interesante y nosotros va-
mosacontinuarconlineasdefinanciamiento
yagregando adicionales de producto comoel
Vertis que, si bien se lanzé en 2012, su perfor-
manceenelmercadosevaanotarenesteaiio.

También estamos trabajando sobre un nuevo
lanzamiento.

—:Cémo dirfa quelograron la posicién de
liderazgo? ;Cudl diria que fuela estrate-
giaprincipal?

—Serlideresdel mercadoesunaconsecuencia
de la tarea continua que arrancé a inicios de

2009, cuando sedefinié la estrategia delos pi- -

laresbasicossobreloscualesibamosatrabajar
enunciclodecuatroafios,elcualvaaterminar
afinesdeeste2013. Enaquelmomento;lostres
pilaresbasicosfueron el producto, el servicioy
lared, es decir, 1a cobertura territorial.

—En cuanto a productos jcomo definie-
ronlosmodelos mds apropiados?
—Establecimos qué eralo que queria o nece-
sitaba el transportista argentino; asi naci6 el
Eurocargo Attack, quefuesuceso desde 2010y,
conesemismo conceptosurgiéel Daily Truck,
quelolanzamos en 2012y fue un éxito en el

‘segmentodelos camioneslivianos. También,

relanzamos el Cursor, un producto que mo-
dificamos de acuerdo con las necesidades del
mercado y fue exitoso desde el arranque en
2011y serevalid6 en 2012.

—:Qué aspectos valoramas el transpor-
tistaargentino?

—Todo depende del segmento en el cual se
ubiquey el requisito que tiene cada tipo de
cliente; no todos requieren lo mismo, segtin
semuevadentrodel segmentodelos pesados,
medianosolivianos, Un parametroen comiin
es larobustez y la confiabilidad de nuestros
productos. Interndndonos en nuestra mar-
ca en particular, en el caso de los medianos,
donde contamos con el Eurocargo Attack, el
cliente lo que queria era un camién no tan
sofisticado; un vehiculo con una excelente
cadena cinemaética—hablamos de motor, ca-
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jaydiferencial-sin tantos adicionales quelo
encarecieran.

—Pero hay segmentos sofisticados, como
el del transporte de combustibles...

—Ahi entramos en el segmento delos 300 ca-
ballos, con el Cursor, que estd especialmente
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disefiado para ese tipo de transporte, donde
el cliente busca un producto mas equipado.
Entonces, a una cadena cinemética recono-
cida en el mercado con un motor de 8litrosy
330 CV, con una caja y un diferencial acorde,
leincorporamos unacabinamuchomaésequi-
pada conaireagondicionado, levantavidriosy
demas*ccesonos. €reb que basicamente eso
es lo que nos qglferenma de la competencia;
buscar siempre un equilibrio entre el equi-
pamiento, la robustez que nos distingue y el
precio. ’

—¢Qué otros pilares delamarca destaca-
ria,ademés de estas caracterlstlcas delos
camiones?
—Esparadestacarloquellamamos el produc-
to financiero, que le permite al cliente acce-
der al camién. En ese sentido, tenemos lineas
muy atractivas, porque al ser productor na-
cional podemos acceder a créditos del Banco
Nacién con tasa subsidiada o bien la linea de
FiatCrédito, también con fondos del Naciény
unatasaentornoal 6,5porcientodeintereses
TNA anualy con plazosacincoafios, en pesos
ytasafija.

—Cémoimpacté el Vertxs, unmodelo-
queles permitié convertirse en una mar-
cafullrange?
—Desdesurecientelanzamientotuvimosuna

s repercusiénpordemésinteresante,quesupe—

rénuestrasexpectativas deventa,duplicando
nuestraestimacién,yahora estamostrabajan-
doparacubrirlademanda. Estecamiéndel3
toneladas era un producto que estibamos es-
perandoparacompletar el portafolioy cubrir
todas Jas necesidades de nuestros clientes en
cadasegmento.e .
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