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Renault trajo al mercado el nuevo Master, que tiene la misién
~de suceder el éxito del clasico utilitario de 1a marca francesa

El dinamismo de la industria automotriz

exigeunarenovacioncasiconstantey,aun-'

queel éxito dela Trafic—el utilitario emble-
ma de Renault- se mantuvo a lo largo de
muchos afios, llegd la modernizacién con
laRenaultMaster, otro productodelacasa

francesarenovado entodos sussegmentos,

que se transformo en el sucesor de aquella
van elaborada en la planta de Santa Isabel,
Cérdoba.
" Eltiempo pasdéy la Renault Master cum-
pliésuciclo paradejarlesulugaraunnuevo
modelo que heredé sunombre. ‘
Larecienterenovaciénresulta promete-
dora, en cuantoarrancé conun éxitoinicial
en ventas. Marcelo Vaumard, directivo del
area de Utilitarios de Renault Argentina,
apunto que “se vendieron mas de 25.000
unidadesyeste nuevoRenaultMasterviene
areforzar el posicionamiento de la marca
en &l segmento de utilitarios”.

 Comoen Europa
Vaumarddescribié que éste “es el mismo

" modelo que se fabrica en Europa, produ- -

cido en la planta de Curitiba, Brasil, pero
desarrollado de acuerdo con los requeri-
mientos del mercado sudamericano”.

Su disefio exterior, contemporaneo al
disponibleen Europa; llamalaatencién. Su
grilla frontal le brinda un aspecto robusto

ypoderoso —potenc1ado porlagenerosasy

alargadas6pticas-sinquitarlemodernidad -

y llega a nuestro mercado en cinco versio-
nes: unade “entrada”, del tipo furgén corto
y techo bajo, otras dos para completar el

segmento de furgones, y las dos tltimas, -
que son las opciones de chaSIS-cabma vy

minibus.

“En términos de tecnologla incorpora
el sistema GSI(gear shiftindicator), el cual
brindalaindicacion precisademarchaque
el motor necesita y el OCS (oil control sys-
tem), un sistema que ante la aplicacién se-
veradela unidad, anticipa el recambio del
lubricante. Ambas tecnologias colaboran
en el mantenimiento, en la durabilidad y,
por ende, en la economia”, indic6 el direc-
tivo delaautomotriz. . -

Vaumard afiadi6 que “también en ese
punto, elnuevo Masterabandondlacorrea
de distribucién, cambidndela por una ca-
dena quele brinda un 40% menos de man-
tenimiento, en un término de dos anos de
una aplicacién severa”.

Las novedades se hacen notar ademas

‘Marcelo Vaumard

en términos de practicidad y confort, por

la disposicién de mas de 30 portaobjetosy -

un andar similar al de un automévil.

La seguridad es otro de los items desta-
cados en este flamante vehiculo. Para ello,
incorporadeserieairbagparael conductor
y ABS de serie. Ademas, la durabilidad es
otra delas fuertes virtudes del Master, que
ahoradispone deunaestructurareforzada
queleaseguraunadurabilidadde 400 000
kllometros

Pasajeros

“Las versiones m1n1bus —agrego Vau-
mard- disponen de asientos reclinables
hasta 29 grados, aire acondicionado e ilu-

‘minacién individual y ajustable. También

sudisefio permite un mejorymas cémodo
ingreso por el pasillo central y ademas, in-
corpora un comportamiento de equipaje
con una capacidad de hasta 1000 litros”,
agregob. :

Sumada al nuevo Master, la tarea de Re-
nault Argentina en el drea de utilitarios se
extiendeal exitoso RenaultKangoo, unuti-

litario liviano que desde hace varios afios

mantiene su liderazgo en ese segmentoy
el desarrollodelas unidades Pro+, unared
de“16 concesionarios que proveen un servi-
ciodiferencial aclientes profesionales,con
mejor atencién, mayor dlsponlblhdad de
repuestos y servicios de taller” prec’lsaron

- enlaautomotriz.e

Redaccién Expotrade

Garantias y ﬁéut:i’snes; /

Seguros Aduaneros v -
de Transparie i

;;a:a
Cnmasme Exterior,

(+54-11) 438
VW, smﬂsuiég

' LOGISTICS

El Qubo
completé
lalineade
utilitarios

UTILITARIO

La automotriz 1ta11ana extiibe uil 15% m4s de ventas
“respecto de 2012, gracias awina plataforma
de modelos bien diversificada

_Eneltransportede cargaé, losllamados uti-

litarios, furgones o pick ups cumplen unrol
activo cuando los voltimenes no son apro-
piados paraun camiényespecialmente pa-
ramoverseenunambitourbano. Deahique
lasventasdeestos vehiculoscorralamisma
suerte que autos y camiones.

" “La venta de vehiculos comerciales esta

creciendo, en linea con lo que es la venta

de automéviles. Estimamos una venta su-
perior al 15% con relacién al afio pasado;

nuestra performance es muy buena desde

hace cuatro afios”, sostuvo Ricardo Sarni,
responsable del area de Utilitarios de Fiat
Argentina.

El directivo confié en “poder crecer en

 participacién de mercado” con la tltima

linea de furgones que incorporaton y los

.productosqueprevénlanzar. “Nuestrasex-

pectativas son buenas, sobre todo por las
novedades que estamos preparando para
2014. Por lo pronto estamos adecuando
nuestra gama a la legislacién que entrara

envigencia el préximoafio, que determina
que todos (los vehiculos) deben estar equi-

pados con ABSyairbag”.

Referente
‘Sarni remarcé que Fiates un referente

en elrubro de furgoneslivianos, y remarcé
queahorabuscan consolidaresa presenc1a
que comenzé con el Fiorino Fire hace mas
dequinceafios. “Nuestragamanos permite
cumplir conlas expectativasy necesidades
de nuestros clientes, desde aquel que nece-
sitatransportar sus productosdentrodeun

ambito urbano, hasta quien necesitawuria !

mayor capacidad de cargacon un producto

~ como el Ducato, que ofrece 12 m3 disponi-
. bles parael transporte”, describio. ‘

La marca italiana disfruta del- éxito de
sus utilitarios Fiorino Quboy Deblé Cargo,

- ydelapermanencia de su Fiat Stradaen el

segmento de las pick ups chicas, en tanto
trabaja en su red Fiat Profesional y en los
futuros cambios que tendra su gama. -

“El Quboy el Doblé llegaron para com-
pletar nuestra oferta de furgones livianos
junto al Uno Cargoy al Fiorino Fire, y esto
nos permiti6 brindarle a nuestros clientes
productos que van desde los 1,3 m3 hasta
los 3,4 m3”, destac6 Sarni. ,

El empresario mencioné especialmente
elmodelo Strada, que semantienecomoun
referente de su segmento: “No deja de dar-
nos satisfacciones, ya que desde hace dos
afios es la pick up liviana mas vendida de
nuestro pais, con cuotas.del 50% del mer-

.cado, gracias a sus tres versiones workmg,

trekking y adventure”
“Ademas,la llegada dela doble cabmay su
entrada en la versién working nos brindael
80% denuestras ventas, graciasala posibili-
dadqueofrececomo Vehlculo detransporte

- ydetrabajo, aptopara cuatropasajerosyuna

excelentecapacxdad decarga.El preciotam-

bién fue un diferencial, especialmente para

quien lanecesita para €l trabajo”, detall6:
En sintesis, Fiat tiene seis vehiculos co-

‘merciales, contando los cuatro furgones,

la Strada y la Ducato, lo'que posiciona a la

marca italiana como la mas completa.
Enesemarco,lafirmaevaluélanecesidad:

deofrecérles alos clientes unaatencion es-

.. pecializada, por o cual desarroll6 Fiat Pro-
 fesional, unared conformada por 26 conce-

sionarios que comercializan el 55% de las

* ventas de vehiculos comerciales.

-Enlineaconel optimismodelaempresa,
aun sin confirmacién oficial, se espera que
Fiatrenueveen primerlugar el Fiorino Fire-
(derivado del viejo Fiat Uno), para ponerlo
enlinea conlalegislaciény conla platafor-

'ma del Nuevo Fiat Uno.e
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